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“PROPUESTA ESTRATEGICA Y ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN 
DE  UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCIÓN Y VENTA DE BOTELLONES DE 
AGUA PURIFICADA UBICADA EN EL BARRIO EL CONDADO DEL CANTÓN QUITO”. 
"STRATEGIC PROPOSAL A AND PRE-FEASIBILITY STUDY FOR THE CREATION OF AN 
ENTERPRISE DEVOTED TO PRODUCTION AND SALE OF PURIFIED WATER BOTTLES 
LOCATED IN CONDADO NEIGHBORHOOD, QUITO CANTON”. 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
El presente proyecto va dirigido a las parroquias de Cotocollao, El Condado, Ponceano y Carcelén 
al norte de la ciudad de Quito, siendo este su mercado objetivo. Se realizó un análisis  de mercado 
en el año 2012, obteniendo  una demanda potencial  anual de 1.128.720 botellones de 20 litros. 
Se  determinó que la capacidad instalada de producción  de la empresa será de  96.000 botellones y 
de acuerdo a las proyecciones se tiene previsto captar inicialmente un 7% de la demanda potencial 
anual (1.146.648), lo que nos dará un total 80.265 botellones en el año 2013. 
Se requiere de una inversión total de $ 62.125,47  financiada en un 32,19 % con crédito bancario y 
el restante 67,81% por los accionistas, al realizar la evaluación financiera se obtiene: un Valor 
Actual Neto  de  63.401 dólares,  una Tasa Interna de Retorno de 54 %,  siendo el  VAN positivo y 
la TIR más alta que el costo de oportunidad del dinero del inversionista (15%), se concluye que es 
factible realizar la inversión en este proyecto al generar rentabilidad. 
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ABSTRACT 
The current project is intended to Cotocollao, El Condado, Ponceano and Carcelén parishes to the 
north of Quito, which is the object market. A market survey was conducted in year 2012; a 
potential annual demand of 1,128,720 20 liter bottles was obtained. 
The installed production capacity of the enterprise shall be 96,000 bottles and in accordance to 
projections, an initial share of the potential annual demand of 7% (1,146,648) has been calculated, 
with a total of 80,265 bottles for year 2013. 
A total   investment of $ 62,125.47 is required, financed in a 32.19% with bank credit and the rest 
of it 67.81% by shareholders. While conducting the financial assessment, the following was 
obtained, a Net Current Value of 63,401 dollars, a Net Return Rate of 54%, with a positive NRR 
and the highest IRR higher than the opportunity cost of the investor´s money (15%); it was 
concluded the investing if the current project is feasible, because profitability is generated. 
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CAPITULO 1. PLAN DE TESIS 
TEMA: 
“PROPUESTA ESTRATÉGICA Y ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA 
CREACIÓN DE  UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCIÓN Y VENTA DE 
BOTELLONES DE AGUA PURIFICADA UBICADA EN EL BARRIO EL CONDADO 
DEL CANTÓN QUITO”. 
1.1.  ANTECEDENTES 
El agua forma parte de los principales elementos que existe en el medio externo donde se 
desenvuelve la vida de los seres humanos. Sin ella la existencia sería imposible no solo para el 
hombre, sino para los animales y plantas, es considerada como un líquido vital y además como un 
recurso natural finito y escaso, con un valor económico, ambiental y social, necesario e 
indispensable para toda actividad humana y las asociadas a su medio ambiente.  
El 60% del peso de nuestro cuerpo corresponde al agua que interviene en la formación de los 
tejidos, todas nuestras células tienen un alto porcentaje de esta, llegando a un 80% en la 
composición de la sangre y gracias a este elemento es posible la mayor parte de los intercambios 
nutritivos. 
Solo una pequeña parte del agua presente en el planeta es apta y accesible para la potabilización. 
En la actualidad alrededor de 1500 millones de personas en el mundo carecen de este recurso, a 
esto sumado una industrialización sin control, el crecimiento demográfico y el uso doméstico 
indiscriminado, así como una creciente contaminación y excesivo derroche, la crisis hídrica se 
agrava cada día. Pero además la contaminación química, el uso de plaguicidas y fertilizantes, 
causantes de intoxicaciones agudas y prolongadas, la construcción de diques que provocan cambios 
importantes en los regímenes  hidrológicos, hacen que sea necesario medidas de fondo, para que la  
situación no se torne inmanejable.  
En el planeta Tierra el agua cubre las tres cuartas partes de su superficie, en el cual existe 97% de 
agua salada y 3% de agua dulce. De este porcentaje de agua dulce  el 2% está congelado en los 
glaciares; el resto se presenta en ríos, lagos, humedad en el suelo, atmósfera y existe también  
profundas capas acuíferas subterráneas, por lo que menos del 1% de los recursos de agua dulce del 
mundo están disponibles para el consumo humano, lo que exige una enorme demanda de este 
recurso vital por el incremento de la población. 
En las últimas décadas, el agua es un recurso muy codiciado en los mercados nacionales e 
internacionales, pues se ha calificado al agua como el oro azul del siglo XXI, denominación que se 
relaciona por su escasez, presente ya en muchos países del mundo y por su alta demanda se 
presenta un incremento constante en su precio real. El consumo de agua embotellada ha crecido en 
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un ritmo continuo alrededor del mundo en los últimos 30 años. “Más de la mitad (59%) del agua 
embotellada que se bebe en el mundo es agua purificada, el 41% restante es agua mineral o de 
manantial, “Es el sector más dinámico de toda la industria de la alimentación y la bebida, además el 
consumo mundial aumenta una media de un 12% anual”.1 
 “Las ventas de agua embotellada a nivel mundial superan los 400.000 millones de dólares al año,  
las personas admiten tomar agua embotellada porque la consideran de mejor calidad. Los países 
que más agua embotellada consumen son: Estados Unidos, Italia, Emiratos Árabes Unidos, 
México, Francia, China, Brasil, Alemania, Indonesia, España e India”2. 
El ritmo creciente de ventas de aguas embotelladas ha sido muy acelerado hoy en día es común 
observar a personas con una botella de agua en la mano y en las tiendas con un variado stock de 
marcas de agua, en la clase alta existe mucha desconfianza por los servicios públicos y la población 
pobre  es afectada por enfermedades de origen hídrico, lo que entre otros aspectos ha permitido que 
el agua embotellada gane espacio en el mercado.  
Producción nacional de agua embotellada  
Hasta el año de 1993 Tesalia era la única empresa fuerte que dominaba las ventas de agua con gas 
y sin gas en el mercado ecuatoriano; luego de este año aparecieron nuevos competidores como son: 
All Natural, Vivant, Agua Cielo, Dasani, Manantial, entre otras que expandieron el mercado y a su 
vez equilibraron el nivel de ventas.  
En Ecuador las compañías que envasan productos líquidos disfrutan de la variabilidad de las 
temperaturas que se registran en las diferentes regiones del país, pues hay razones para ello, el calor 
propio de ciertas temporadas mueve el consumo de bebidas; además de la seguridad de contar con 
agua pura y proveniente de los manantiales de agua que se encuentran en nuestra cordillera, motiva 
a las industrias embotelladoras incluso a lanzar nuevos productos al mercado. 
A nivel nacional existen empresas nacionales y extranjeras en el mercado de la industria 
embotelladora, que por medio del uso de tecnología, innovación, variación de la capacidad 
instalada y publicidad realizan inversiones para la  producción y comercialización de agua 
embotellada, siendo las principales empresas: The Tesalia Springs Company con su producto 
Tesalia, Ecuador Bottling Company con Dasani, All Natural, Pure Water, Cervecería Nacional con 
su producto Manantial, Zhumir con Vivant, H2OLA , Industrias Lácteas Toni, Alpes, San Felipe; 
entre otras. 
                                                             
1
 www.wateryear.org, 2010 
2
 www.yakumuseoagua.gov.ec, 2009. 
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El futuro para producir botellones de agua purificada en Ecuador es  prometedor; se prevé un 
aumento significativo en el consumo y la aparición de más competidores que brindarán mayor 
dinamismo al mercado; ya sea por cultura o por salud, la creciente demanda hacia los productos 
naturales, dietéticos e hidratantes, dan paso a la creación de muchos negocios entre los que se 
incluye el agua purificada embotellada. 
Esta tendencia ya se avizora a nivel nacional de acuerdo a un informe elaborado por el Instituto de 
Higiene y Medicina Tropical Leopoldo Izquieta Pérez, se determinó que en el año 2010 se 
vendieron  2.380,96  millones de litros de agua purificada y su tasa de crecimiento fue de 9.67% 
anual, así mismo  según expertos como Marcelo Torres , gerente de marketing de Tesalia asegura 
que todo el sector del agua embotellada y sus derivados seguirá creciendo, por ello las empresas 
deben ofrecer más productos al mercado. 
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1.2.  JUSTIFICACIÓN 
La elaboración de botellones de agua purificada es viable por la necesidad que existe  de brindar un 
producto que garantice la salud de los consumidores, a un precio accesible, con atención ágil, 
oportuna y eficiente, además se podrá generar empleo de manera directa e indirecta y fuentes de 
ingresos. 
 
El agua es un producto indispensable para la vida y por tal motivo debe ser desarrollada y tratada 
con la más alta tecnología y cuidado, siguiendo rigurosos estándares de calidad. La importancia de 
este estudio radica en conocer con mayor profundidad cuáles son las preferencias de los 
consumidores con respecto a aguas embotelladas, el grado de aceptación que  tendría la empresa en 
la ciudad y los problemas y oportunidades que podrían aparecer durante la ejecución del proyecto 
en un mercado que está en crecimiento y que  ha dado cabida a nuevas empresas y oportunidades 
de negocio. 
 
El agua embotellada es un medio efectivo para proveer en lugares que no se encuentra disponible; 
en muchos de los casos algunas compañías embotelladoras de agua destinan recursos a programas 
de apoyo global, cuando ocurren emergencias y desastres naturales, como en sismos, inundaciones 
y otros fenómenos. El cuerpo humano requiere que bebamos dos litros de agua diarios, para 
satisfacer esta necesidad, cada vez son más las personas que consumen agua embotellada, la cual se 
percibe de mejor calidad, incluso en países donde existe servicio público de agua potable, las 
personas pueden llegar a gastar más dinero en agua embotellada en referencia a la proporcionada  
por el suministro del gobierno local. 
 
La industria embotelladora de agua es una alternativa sana y un creciente negocio. “Así esta 
industria que hace sólo una década era secundaria, pasó a ser la segunda o la tercera mercancía 
legal de más rápido crecimiento en el mundo después del petróleo y el café”3. 
Para el diseño de este proyecto es necesario conocer los conceptos de gestión empresarial, la 
formulación de este indica la manera de reconocer y analizar la prefactibilidad y viabilidad de la 
empresa, la forma de establecerla en el mercado, dedicado a la producción y comercialización de 
botellones de agua purificada, con la capacidad suficiente para identificar oportunidades y riesgos 
que pueda enfrentar la empresa. 
 
 
 
                                                             
3
 Asociación Internacional de Agua  Embotellada (IBWA),2010. 
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1.3. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 
El agua es uno de los elementos necesarios para la vida del ser humano,  la calidad de agua para el 
consumo ha sido uno de los problemas más persistentes durante muchos años ya que los procesos 
de potabilización  no han sido lo suficiente efectivos para poder cumplir con las especificaciones 
físico, químico y organolépticas necesarias para el consumo humano. En los últimos  años la 
alcaldía de Quito ha trabajado duramente para poder llegar al estándar mundial en las 
características  del agua potable que se consume en la ciudad. 
Existen informes técnicos en los que se afirma que el agua potable en la ciudad  es  segura para su 
consumo, pese a esto el consumo de agua purificada  es cada vez más alto según  Luis Pástor, 
gerente de Advance Consultora; el mercado de agua embotellada en el país se ha diversificado en 
los últimos 15 años, gracias al ingreso de nuevos actores y productos; “ la característica principal es 
que el desarrollo ha venido de la mano de empresas locales las cuales han aprovechado la tendencia 
del mercado que apunta al cuidado de la salud; a esto se suma una preocupación por  la calidad del 
agua potable  esta inseguridad que transmite el agua del grifo se traduce en un aumento del 
consumo de agua embotellada.”4 
También podemos mencionar que en el caso particular de la ciudad de Quito hay algunos 
establecimientos que se dedican  al negocio de agua purificada , especialmente en el botellón de 20 
litros; “así en la provincia de Pichincha existen 38 embotelladoras de las cuales el 90 %  
comercializan agua purificada en esta presentación; cabe mencionar que estas empresas a pesar de 
contar con el respectivo permiso sanitario y  de funcionamiento no cuentan con los equipos, 
infraestructura y empleados debidamente capacitados para realizar un adecuado procesamiento y 
embotellado del agua;  en un análisis de 13 marcas de agua purificada que se comercializan en 
Quito, reveló que el 46 % incumplen los parámetros de dureza total de magnesio; el 93% con las 
normas de rotulado para este tipo de producto; y el 38% con el volumen de venta declarado”5.  
 
Así podemos  determinar  que el problema central de nuestra  investigación es  que la ciudad  de 
Quito no dispone de agua de alta  calidad, el agua potable  que se tiene en la ciudad  no cumple aún 
con las normas físicas, químicas y organolépticas para su consumo;  por lo que  la preocupación 
por la inseguridad  de la calidad del agua ha dado  paso  al aumento de las preferencias de las 
personas en consumir agua  embotellada purificada, cada vez más alto y necesario para mantener la 
salud de las personas. 
                                                             
4
 http://www.revistalideres.ec/informe-semanal 2012 
5
 Fuente: Instituto de Higiene y Medicina Tropical “Leopoldo Izquieta Pérez”, 2009. 
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El agua purificada  embotellada  nace como solución a la mala calidad de agua que se ha venido 
dando durante muchos años así como también por el concepto de salud  relacionado al consumo de 
agua ya que otro tipo de bebidas embotelladas como jugos, gaseosas, café, entre otros se ha 
comprobado  que son perjudiciales si se los ingiere a diario. 
Por las razones anteriormente mencionadas podemos decir que el agua purificada embotellada, ha 
sido una solución que ha surgido de la necesidad de los ecuatorianos de consumir un producto de 
calidad y apto para el consumo; antes  las aguas embotelladas venían en presentaciones de 250 y 
500 mililitros y ahora tienen presentaciones de 1 litro, de 2, de 5 y la presentación de 20 litros, esto 
evidencia claramente cambios en el consumo de la gente; antes las presentaciones buscaban captar 
el consumo individual, pero hoy se consume en familia y, además, la gente toma más agua por día 
Debido a los problemas antes mencionados, es posible detectar muchas oportunidades que pueden 
ser aprovechadas para la realización del proyecto. 
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1.4. DELIMITACIÓN ESPACIAL Y TEMPORAL 
 
 
Delimitación espacial 
 
El Estudio de Prefactibilidad  para implementar una empresa dedicada a la producción y venta de 
botellones de agua purificada se llevará a cabo en la provincia de Pichincha el estudio para 
determinar la ubicación de la planta se lo realizará, al norte de la ciudad de Quito, sector el 
Condado ya que alrededor de este existe población de diversos niveles de ingresos y  empresas del 
sector público y privado quienes tienen la necesidad de adquirir este bien, siendo un mercado 
propicio para implementar nuestra unidad productiva por el crecimiento constante de la población 
consumidora de agua embotellada. 
Delimitación temporal 
Los datos utilizados para la realización de este proyecto serán recogidos de los años 2002 al 2012 y 
además se realizará una estimación del  proyecto hasta el año 2017. 
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1.5. OBJETIVO GENERAL 
 
 Efectuar el estudio de  prefactibilidad y una propuesta estratégica para la creación de una 
empresa dedicada a la producción y venta de botellones de agua purificada para abastecer a  
4 parroquias de la ciudad de Quito. 
 
1.6. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Analizar la oferta y demanda actual del agua embotellada en las parroquias de El Condado, 
Cotocollao, Carcelén y Ponciano de la ciudad de Quito.  
 Efectuar un estudio técnico (tamaño, localización e ingeniería del proyecto). 
 Elaborar un plan estratégico de marketing y un análisis F.OD.A.  
 Realizar la evaluación financiera  del proyecto. 
 
1. 7.  HIPÓTESIS GENERAL 
  
 La implementación de una empresa para  la producción y venta de botellones de agua 
purificada para abastecer a 4 parroquias de la ciudad de Quito es factible y 
económicamente rentable. 
1.8.  HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
 La implementación de una nueva planta de agua embotellada tendrá aceptación por parte 
de los consumidores del producto, debido a que existe demanda potencial en el sector. 
 El proceso productivo de la embotelladora de agua purificada es viable técnicamente, en el 
sector seleccionado. 
 La nueva planta embotelladora tiene más fortalezas y oportunidades que debilidades y 
amenazas y además un buen plan de marketing. 
 Es bueno realizar la inversión para implementar una embotelladora de agua ya que se 
obtendrá una rentabilidad del 50%. 
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1.9.  METODOLOGÍA 
 
En el proyecto se aplicará el método Inductivo-Deductivo, además de análisis y síntesis lo que 
permitirá obtener y clasificar la información más apropiada para el desarrollo de la investigación. 
Además se utilizará como fuentes de ayuda las técnicas de investigación tales como: entrevista y 
encuesta. 
 
METODOS 
 
Método Inductivo 
 
El método inductivo consiste en establecer enunciados universales a partir de la experiencia, esto 
es, ascender lógicamente a través del conocimiento científico, desde la observación de los 
fenómenos o hechos de la realidad y relacionar con la ley universal que los contiene. 
-El método inductivo  es  un modo de razonar de lo particular a lo general, es decir de la 
desinfección y purificación del  agua hasta la producción de botellones de agua purificada para el 
consumo.  
 
Método Deductivo 
 
En el método deductivo, se pasa de lo general a lo particular, partiendo de enunciados de carácter 
universal y utilizando instrumentos científicos, se infieren enunciados particulares.  
-Este método es un modo de razonar de lo general a lo particular. Desde la producción de agua 
purificada  embotellada hasta la forma en cómo se realiza el proceso técnico (ingeniería) para la 
producción de la misma.  
 
Método analítico 
 
Consiste en descomponer y distinguir los elementos de un todo y revisar ordenadamente cada uno 
de ellos por separado. Obteniendo como resultado descubrir los distintos elementos que componen 
la naturaleza o esencia del fenómeno u objeto investigado. 
-Es decir se tendrá que separar todas las partes que intervienen en el proceso de producción de agua 
purificada para poder entender cada una de ellas y así producir  botellones de 20 litros aptos para 
toda la población. 
 
Método sintético 
 
Tiende a reconstruir un todo, a partir de los elementos estudiados por el análisis. Obteniendo como 
resultado integrar los elementos en una nueva unidad, en una comprensión total de la esencia de lo 
que ya se conoce en todos sus elementos y particularidades. 
- En nuestro tema se tendrá que ver si existe la prefactibilidad para producir botellones de 20 litros, 
a partir de  cada uno de los capítulos que intervienen en el estudio.  
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-TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN  
  
 Entrevista 
 
La entrevista se establece entre dos o más personas (el entrevistador y el entrevistado o los 
entrevistados) con el fin de obtener una información o una opinión, o bien para conocer la 
personalidad de alguien. 
-Para el desarrollo de nuestro tema se realizaran entrevistas a las personas relacionadas con la 
industria del agua, para conocer la situación actual y si fuere posible la futura  de cómo se 
encuentra dicha industria. 
 
 Encuesta 
 
Una encuesta es un estudio que no modifica el entorno ni controla el proceso que está en 
observación. La encuesta se realiza en función de un cuestionario para obtener la información a una 
muestra representativa o al conjunto total de la población en estudio, con el fin de conocer estados 
de opinión, características o hechos específicos.  
 
-En nuestro caso se realizara la encuesta para poder determinar gustos y preferencias de los 
consumidores de diferentes niveles de ingresos. El tamaño de nuestra muestra será una parte de la 
población de la ciudad de Quito es decir se tomara como muestra a 4 parroquias que se encuentran 
cerca de la planta embotelladora las cuales son Cotocollao, Condado, Ponciano y Carcelén las 
cuales tienen las condiciones para ser la población objetivo del estudio.  
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1.10.  Variables e Indicadores 
 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
AGUA EMBOTELLADA    Consumo de Agua Embotellada  Litros 
  Producción de Agua Embotellada  Litros 
  Población Numero 
  Precio Dólares 
  Ingreso Dólares 
  Utilidad Dólares 
  Rentabilidad Porcentaje  
Elaboración: Autores. 
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CAPÍTULO 2. ESTUDIO DE MERCADO 
El estudio de mercado tiene como finalidad la recolección y análisis de datos e información acerca 
de los consumidores, competidores y el mercado; realizando una investigación sobre la estructura 
del mercado; identificando las características del producto; y analizando la oferta y  la demanda 
para luego determinar que porción de la población comprará un producto o servicio, basado en 
variables como el género, la edad, la ubicación y el nivel de ingresos de la población, objetivo del 
estudio. 
2.1. Conceptos generales del estudio de mercado 
2.1.1. Concepto de investigación de Mercado 
El mercado es el conjunto de circunstancias, medios y elementos que juntan la oferta y la demanda, 
en una zona en la cual se realizan transacciones de bienes y servicios a precios determinados. 
El mercado es también, el ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para 
el intercambio, debe interpretarse como la institución u organización social a través de la cual los 
ofertantes (productores y vendedores) y demandantes (consumidores o compradores) de un 
determinado tipo de bien o de servicio, entran en estrecha relación comercial a fin de realizar  
transacciones comerciales. 
2.1.2.  Importancia de la investigación de mercado  
La investigación de mercado sirve de enlace entre la organización y su entorno de mercado e 
implica la especificación, la recolección, el procesamiento, el análisis y la interpretación de la 
información para ayudar a la administración y a entender el ambiente del mercado, identificar sus 
problemas y oportunidades así como a desarrollar y evaluar cursos de acción.     
Conocer todo acerca de los clientes es lo más importante en la investigación de mercado ya que nos 
permite obtener importantes datos para diseñar estrategias de mercado efectivas. 
2.1.3. Objeto del estudio de mercado 
En el presente capitulo se realiza el estudio de mercado, con el objeto de cuantificar la demanda de 
agua embotellada purificada en 4 parroquias de la ciudad de Quito; así como los hábitos de 
consumo, la cantidad promedio de consumo en cada uno de los compradores existentes en la zona 
de estudio y así determinar el mercado al cual está dirigido principalmente el proyecto.  
2.2. Análisis de situación vigente del mercado 
Desde hace más de una década se toma agua embotellada, está de moda en nuestro país verse bien, 
consumir productos naturales, hacer ejercicio e hidratarse son algunas costumbres nuevas del 
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consumidor ecuatoriano. Adaptándose a estas nuevas tendencias de mercado se aprovechan las 
grandes embotelladoras para ofrecer varios productos en el mercado,  las empresas líderes en la 
industria se describen en la siguiente tabla: 
 
Tabla No. 1 
 
Principales embotelladoras de agua purificada 
 
1 TESALIA 
Presentaciones en 20 litros, 6 litros, 1 galón, 
2 litros, 1.5 litros, 500cc. 
2 COCA COLA (DASANI) Presentaciones 1 litros, 500cc 
3 ALL NATURAL Presentaciones en 20 litros, 1 galón, 500cc. 
4 PURE WATER 
Presentaciones en 20 litros, 5 litros, 2 litros, 
500cc. 
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CERVECERIA  
NACIONAL(MANANTIAL) 
Presentaciones en 5 litros, 500cc, 300cc 
6 ZHUMIR (VIVANT) Presentaciones en 500cc 
7 H2OLA  Presentaciones en 20 litros 
8 INDUSTRIAS LACTEAS TONI Presentaciones en 500cc 
9 BOTELLÓN EXPRESS  Presentaciones en  20 litros 
10 AGUA GLUSS Presentaciones en 20 litros 
Fuente: Investigación de Mercado 2012                                                                                 
Elaboración: Autores. 
2.3.  Descripción usos y características del agua embotellada. 
2.3.1.  Descripción del producto 
El agua es uno de los elementos necesarios para la vida del ser humano. La calidad del agua para el 
consumo es uno de los problemas más persistentes durante muchos años ya que los procesos de 
potabilización no han sido lo suficiente efectivos para poder cumplir con las especificaciones 
físico, químico y organolépticas necesarias para el consumo humano. Podemos decir que el agua 
purificada embotellada es una solución que ha surgido de la necesidad de los ecuatorianos de 
consumir agua de calidad y apta para el consumo. 
El agua contiene diversas substancias químicas y biológicas disueltas en ella; desde el momento 
que se condensa en forma de lluvia, el agua disuelve los componentes químicos de sus alrededores, 
como sobre la superficie del suelo y se filtra a través del mismo. Además el agua contiene 
organismos vivos que reaccionan con elementos físicos y químicos. 
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Por estas razones suele ser necesario tratarla para hacerla adecuada para su uso como provisión a la 
población. Los microorganismos causantes de enfermedades que se transmiten por el agua la hacen 
peligrosa para el consumo humano. Las aguas subterráneas de áreas con piedra caliza pueden tener 
un alto contenido de bicarbonatos de calcio (dureza) y requieren procesos de ablandamiento  previo 
a su uso.  
En el mercado podemos encontrar varias presentaciones en tamaño de agua embotellada, entre las 
que podemos encontrar de doscientos cincuenta a quinientos centímetros cúbicos, de un litro, de 
dos litros, cinco litros y botellones de 20 litros. Estos últimos siendo los más convenientes por su 
precio y a su vez porque podemos ubicarlos en lugares estratégicos como hogares y trabajos 
haciéndolo en un envase accesible y de mayor consumo. 
El producto a ofertar en el mercado es agua embotellada en la presentación  de 20 litros sin gas, 
direccionado a todo tipo de consumidor, la cual es previamente tratada para asegurar la pureza al 
usuario, bajo las más estrictas normas de calidad e higiene relativas a los productos alimenticios; 
con precios  adecuados para el cliente y manteniendo siempre suficiente stock, una botella de agua 
de uso humano es un bien de consumo no duradero ya que es un producto que se consume 
rápidamente y se compra con frecuencia. 
 
2.3.2.  Usos del producto 
 
En la actualidad el agua tal como se encuentra en la naturaleza no puede ser utilizada directamente 
para el consumo humano; en algunos casos puede ser utilizada en procesos industriales, dado que 
no es lo suficientemente pura biológicamente ni químicamente. 
El hecho de que su curso ocurre por el suelo, por la superficie de la tierra e inclusive a través del 
aire, el agua se contamina y se carga de materias en suspensión o en solución como por ejemplo 
partículas de arcillas, residuos de vegetación, organismos vivos (plancton, bacterias, virus), sales 
diversas, cloruros, sulfatos, carbonatos, materia orgánica, ácidos húmicos, residuos de fabricación, 
gases, etc. Por lo que se debe someter al agua a un proceso de potabilización y purificación para 
poder hacerla apta para el consumo. 
El agua en nuestro país es un bien abundante pero al enfrentarnos a fenómenos del clima como el 
calentamiento global este se podría convertir en un bien escaso y estamos obligados a utilizar 
racionalmente este recurso. 
El fin primordial del agua purificada es para el consumo y su hidratación. Según análisis el ser 
humano pierde alrededor de dos litros diarios de agua, lo cual debe ser repuesto. Un tercio del agua 
perdido se lo recupera en la comida que ingerimos y los dos tercios restantes deben ser repuestos 
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con agua directamente, por lo que se aconseja el consumo de dos litros diarios de agua  en climas 
calurosos y de un litro y medio en climas con temperaturas menores; en otros usos podemos 
mencionar la cocción de alimentos, preparación de bebidas como jugos, aguas aromáticas, limpieza 
corporal, entre otros. 
2.3.3.  Características del producto. 
 
La nueva planta embotelladora de agua que se instalará pretende llegar al consumidor con un 
producto de calidad que no solo sea “una agua embotellada más” en el mercado, sino que se 
convierta en una forma segura de cuidar la salud al adquirir un producto final con un nivel de 
calidad superior al de la competencia, con una marca propia, empaque atractivo y elaborado bajo 
los más altos estándares higiénicos sanitarios. En el caso del desarrollo de este proyecto  el 
producto será: Agua purificada embotellada en la presentación de envase retornable de 20 litros. 
 
2.4.  Tipos de agua embotellada y tratamientos de purificación 
 
2.4.1.  Tipos de agua embotellada 
 
Existen tres categorías de aguas envasadas que se diferencian por sus propiedades naturales o por 
los potenciales tratamientos a los que son sometidas en las plantas de embotellado: aguas minerales 
naturales, aguas de manantial y aguas preparadas o tratadas.  
- Aguas minerales naturales 
Son aguas de origen subterráneo, protegidas contra los riesgos de contaminación, 
bacteriológicamente sanas y con una composición constante en minerales y otros componentes, lo 
que les confiere propiedades favorables para la salud. 
Dentro de estas aguas tenemos las aguas minerales con gas que contienen ácido carbónico disuelto, 
que se traduce en burbujas. Este tipo de agua se caracteriza por su sabor ligeramente amargo, y son 
las propiedades organolépticas tan características que esta bebida posee las que constituyen uno de 
los motivos principales de su consumo.   
- Agua de manantial 
Son aguas de origen subterráneo que emergen espontáneamente en la superficie de la tierra o se 
captan mediante labores practicadas al efecto, manteniendo las características naturales de pureza 
que permiten su consumo y previa aplicación de los mínimos tratamientos físicos requeridos para la 
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separación de elementos materiales inestables. A diferencia de las minerales naturales, no han 
demostrado acción específica en el organismo humano. 
Tanto las aguas minerales naturales como las aguas de manantial pueden someterse a tratamientos 
autorizados para eliminar elementos naturales inestables (hierro, azufre, manganeso, etc.) a 
condición de que no modifiquen los constituyentes del agua que le confieren sus propiedades 
esenciales y que no tengan efectos desinfectantes. 
- Agua purificada 
Son aquellas que han sido sometidas a tratamientos físico-químicos diversos (ósmosis, ozono, 
ultravioleta, etc.)  
Su procedencia puede ser: tanto subterráneo como superficial o de la red pública. 
- Aguas saborizadas 
No son otra cosa que aguas minerales naturales o de manantial  a las que se le adicionan sustancias 
aromatizantes naturales de uso permitido, y también jugos de frutas, ya sean gasificadas o no, 
dependiendo del agregado de dióxido de carbono. Las aguas saborizadas son bebidas nuevas que 
salieron a competir en el  mercado, con las gaseosas y otras bebidas; generalmente son bebidas 
saborizadas de bajo tenor calórico. 
2.4.2.  Diferentes tratamientos de purificación 
 
En el mercado existen diferentes formas de purificar el agua, entonces existen diferentes calidades 
de purificación. La siguiente investigación es un resumen de estas diferentes técnicas de 
tratamiento. 
- Alumina activada 
Es una forma granulada de óxido de aluminio, en este proceso  el agua que contiene el 
contaminante se pasa por un cartucho o canastilla de alumina activada. La alumina absorbe al 
contaminante, obteniendo así agua purificada. El cartucho de alumina activada debe ser 
remplazado. 
Contaminantes eliminados: Arsénico, Fluoruro. 
 
- Carbón activado 
Los filtros de carbón activado absorben impurezas del agua que  pasa por un cartucho o tanque de 
carbón,  tales filtros se utilizan para eliminar o despejar olores y sabores desagradables, compuestos 
orgánicos y residuos de cloro. Los filtros de carbón también eliminan algunos contaminantes 
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sumamente peligrosos tales como el gas radón, sulfuro de hidrógeno y varias sustancias químicas 
disueltas y trihalometanos. 
Contaminantes eliminados: H2S, Radón, Cloruro, Compuestos Volátiles Orgánicos (VOC). 
 
- Ozono 
El uso del ozono en la purificación del agua ofrece grandes ventajas: Eliminación del color, olor y 
sabor del agua, reducción de la turbiedad así como del contenido en sólidos en suspensión y de las 
demandas químicas y biológicas del oxígeno. Los sistemas de aireación rocían el agua a través de 
una cámara llena de aire entonces utilizan un abanico para mover el aire contaminado. 
Contaminantes eliminados: H2S, Radón, la mayoría de Microorganismos, Compuestos Volátiles 
Orgánicos (VOC). 
 
- Cloro 
El método más común, más viejo y relativamente barato usado para desinfectar el agua es tratar 
con cloro. Una bomba química dispensa el cloro continuamente en la fuente de abastecimiento de 
agua. El Cloro, un agente oxidante, mata la mayoría de gérmenes y algunos virus. En las 
concentraciones adecuadas y bajo tiempo de exposición adecuado, el cloro es un desinfectante 
excelente. 
Contaminantes eliminados: Gérmenes, Sulfuro de Hidrógeno, Algunos Virus. 
 
- Intercambio de iones 
Sistemas de intercambio de iones suavizan el agua dura, eliminando los minerales (calcio y 
magnesio que causan la dureza). Este sistema también elimina eficazmente el hierro y varios 
metales fuertes. El agua dura pasa a través de un tanque que contiene la resina de intercambio. El 
sodio en la resina reemplaza la dureza de los minerales. El sodio permanece en una forma soluble 
en el agua suavizada.  
Contaminantes eliminados: Hierro, Magnesio, Calcio. 
 
- Filtración mecánica 
Los filtros mecánicos o micro-filtración, elimina material suspendido del agua incluyendo arena, 
masilla u otra materia orgánica. Estos filtros no eliminan partículas disueltas o muy finas y se 
utilizan regularmente en combinación con otro equipo de tratamiento. Los Filtros son comúnmente 
de tela, fibra, cerámica u otro material que sea de material protector. 
 
- Osmosis inversa 
Las unidades de Osmosis Inversa (RO) eliminan una cantidad considerable de la mayoría de 
sustancias químicas inorgánicas (tales como sales, metales, minerales) la mayoría de 
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microorganismos y muchas sustancias químicas orgánicas. No eliminan eficazmente algunos 
compuestos orgánicos. 
Contaminantes eliminados: Magnesio, Aluminio, Fluoruro, algunos Compuestos Volátiles 
Orgánicos (VOC) y la mayoría de Microorganismos. 
 
- Ultravioleta 
Las lámparas de arca de mercurio producen luz ultravioleta que tiene propiedades germicidas. La 
radiación mata o desactiva los patógenos. Los gérmenes se matan con cantidades relativamente 
bajas de radiación, los virus son más resistentes y los quistes y gusanos también son afectados. La 
radiación no deja residuos del producto que continua desinfectando más allá del período del 
tratamiento. 
Contaminantes eliminados: Gérmenes, Virus, Quistes, Bacterias. 
A continuación se resumen las principales tecnologías de purificación de agua en la siguiente tabla: 
 
Tabla No. 2 
 
Comparación de Tecnologías de Purificación de Agua 
 
 
Fuente: Proyecto de estudio para la creacion de una empresa embotelladora de agua purificada y 
su expansión mediante franquicias; CHAVEZ RODRIGUEZ, Diego, 2009. 
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Una vez que se investigó los diferentes tratamientos de purificación, se puede establecer cuáles son 
los principales métodos de purificación, y poder también establecer que método utilizar y que 
calidad ofrecer. 
 
El presente proyecto constará de un tratamiento de purificación donde intervienen la ozonización, 
los filtros de carbón activado y la luz ultravioleta, ya que el agua a utilizarse proviene del 
suministro local, es decir es agua potable que esta previamente tratada; y a través de estos métodos 
señalados se podrá obtener una purificación de calidad que garantice un buen producto para el 
consumidor. 
2.5.   Investigación de mercado 
 
La aplicación de técnicas y procedimientos de investigación de mercado contribuirán de manera 
acertada al entendimiento de las principales variables de mercado y su comportamiento sobre la 
base de estructurar de manera adecuada las características del producto y las estrategias de 
penetración y posicionamiento. 
 
2.5.1.  Determinación del mercado objetivo 
 
Actualmente, las empresas u organizaciones reconocen que no pueden atraer a todos los 
compradores del mercado, ó al menos , que no pueden atraerlos a todos de la misma manera, 
debido a que los compradores son demasiados numerosos, dispersos y variados en cuanto, a sus 
necesidades y costumbres de compra.  
 
Además, las empresas u organizaciones no siempre tienen la capacidad suficiente como para servir 
a los diferentes segmentos del mercado. Entonces, en lugar de competir en un mercado completo 
(que generalmente incluye muchos segmentos de mercado) y, en algunas situaciones, contra 
competidores superiores, cada empresa debe identificar y seleccionar  aquellos mercados objetivos 
a los que puede servir mejor y con mayor provecho. 
 
El mercado Objetivo es “aquel segmento de mercado que la empresa decide captar, satisfacer y/o 
servir, dirigiendo hacia él su programa de marketing; con la finalidad de obtener una determinada 
utilidad o beneficio”6. 
 
 
 
                                                             
6
 STANTON ETZEL , Walker; Fundamentos de Marketing, McGraw Hill, 11a Edición,2007  
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2.5.2.  Segmentación del Mercado 
Un mercado se compone de personas y organizaciones con necesidades, dinero que gastar y el 
deseo de gastarlo. Sin embargo, dentro de la mayor parte de los mercados las necesidades y deseos 
de los compradores no son las mismas.   
 
Una empresa debe profundizar en el conocimiento de su mercado con el objeto de adaptar su oferta 
y su estrategia de marketing a sus requerimientos. La segmentación toma como punto de partida el 
reconocimiento de que el mercado es heterogéneo, y pretender dividirlo en grupos o segmentos 
homogéneos, que pueden ser elegidos como mercados objetivos de la empresa. Así pues, la 
segmentación implica un proceso de diferenciación de las necesidades dentro de un mercado. 
 
El mercado objetivo al que se va a dirigir la venta de botellones de agua purificada de la empresa, 
está dirigido a las personas que viven y trabajan en las parroquias de Cotocollao, El Condado, 
Ponceano, Carcelén en el norte de la ciudad de Quito, cabe indicar que este es un sector en el que 
existe en mayor número  predios de tipo familiar y en menor número  empresas  privadas y 
públicas. Por lo que la venta de botellones si bien está dirigido para las familias y empresas, por la 
naturaleza de este sector, nuestro esfuerzo será en captar la aceptación de las familias de las cuatro 
parroquias mencionadas. 
“La segmentación de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o 
servicio en varios grupos más pequeños e internamente homogéneos. La esencia de la 
segmentación es conocer realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito 
de una empresa es su capacidad se segmentar adecuadamente su mercado”.7 
 
La segmentación que se va a realizar es por el sector geográfico ya que se ha escogido al sector 
norte de Quito para implementar la empresa dedicada a la producción y venta de botellones de agua 
purificada. Este sector específicamente está conformado por cuatro parroquias las cuales son: 
 
 Cotocollao 
 El Condado 
 Ponceano 
 Carcelén 
 
La cantidad de personas que se encuentran en las parroquias anteriormente mencionadas son las 
siguientes: 
                                                             
7
STANTON  ETZEL, Walker; Fundamentos  de Marketing, Ed .McGraw Hill, 11
a
ed. Págs.170-244,  2007. 
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Tabla No. 3 
 
PARROQUIAS 
  COTOCOLLAO EL CONDADO PONCEANO  CARCELÉN 
TOTAL 
(N) 
PERSONAS 31.907 95.672 55.024 58.203 240.806 
Fuente: Municipio de Quito. 
Elaboración: Autores. 
 
 
Como se puede ver en la tabla las ventas podrían ir dirigidas a 240.806 personas.  
El proyecto que implementaremos está dirigido a un segmento de población  que viva el sector 
norte de Quito, que desea y tiene preferencia por el  consumo de agua embotellada lo que sería por 
ende nuestro mercado objetivo, este es un sector al que se puede ingresar sin dificultad para la 
venta de botellones de agua purificada. 
 
2.5.3.  Metodología de la investigación 
 
Se utilizaron dos instrumentos metodológicos que son la entrevista y la encuesta. 
Encuesta.-La encuesta es un cuestionario estructurado que se aplica a la población o a una parte de 
la misma y está diseñado para obtener información. En nuestro caso la encuesta va dirigida a la 
población que se encuentra en las parroquias de Cotocollao, El Condado, Ponceano y Carcelén. 
Entrevista.- Establece una comunicación directa, verbal y personal con los actores y conocedores 
del tema y puede contener información tanto cualitativa como cuantitativa. La entrevista va dirigida 
a personas  relacionadas con la industria del agua embotellada como son productores o 
administradores de estos negocios. 
 
2.5.4.  Tamaño del universo 
 
El universo es un conjunto de individuos o elementos sobre el cual se realizará la toma de 
información.  
De acuerdo a la segmentación del mercado determinado, el área geográfica son las parroquias de; 
que según los datos del INEC, para el año del 2012 sería de 240.806 habitantes; pero como la venta 
botellones está dirigida básicamente a los hogares de este sector y como la familia promedio en el 
país es de 4 miembros nuestro tamaño del universo será de 60.202 familias dicho número 
corresponde al universo del proyecto para la creación de una empresa  embotelladora de agua 
purificada ubicada en el sector de EL CONDADO. 
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2.5.5.  Tamaño de la muestra 
 
La muestra es una parte representativa de la población que se selecciona para ser estudiada, ya que 
la población es demasiado grande como para analizarla en su totalidad. Existen varios métodos de 
muestreo, los cuales se detallan a continuación: 
 
 Muestreo aleatorio simple: Garantiza que cada muestra de algún tamaño dado, tenga la 
misma probabilidad de ser seleccionada. 
 Muestreo sistemático: Se selecciona cada i enésimo ítem de la población. 
 Muestreo estratificado: Se divide a la población en subgrupos o estratos y se toma la 
muestra de cada grupo. 
 Muestreo por conglomerados: Se divide toda la población en conglomerados o grupos y 
luego se selecciona una muestra de estos conglomerados. 
 
Para obtener una muestra representativa se utiliza el tipo de muestreo probabilístico aleatorio 
simple, puesto que es un procedimiento de selección mediante el cual se toman elementos 
poblacionales utilizando un procedimiento completamente aleatorio, del cual resulta que cada 
elemento de la población tiene igual probabilidad de selección. Permite además llegar en forma 
más representativa al mercado objetivo como es el caso de las familias que consumen agua 
purificada embotellada. 
 
Se utiliza la siguiente fórmula: 
 
  
        
(    )  (      )
 
En donde: 
z = Nivel de confianza 95% equivale a = 1,96 
p = Probabilidad de éxito = 0,50 
q = Probabilidad de fracaso = 0,50 
e = Error de estimación = 0,05 
N = Población = 60.202 
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(            )  (             )
 
 
  
           
              
 
 
n=382 
Con un universo de 60.202 familias, con un intervalo de confianza de 1,96 un 50% de probabilidad 
de éxito, un 50% de probabilidad de fracaso y con un error de estimación del 5%, el tamaño de la 
muestra es de 382 familias a ser encuestadas. 
 
La encuesta tiene como objetivo identificar la oferta y demanda actual en este sector de la ciudad, 
en cuestión. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
30 
 
2.6.  Análisis de la Oferta 
 
La oferta es el número de unidades de un determinado bien o servicio que los vendedores están 
dispuestos a vender a determinados precios. 
El proyecto de creación de una empresa embotelladora está dentro de una estructura de mercado 
competitiva, ya que el agua purificada en botellones es un producto homogéneo, y el precio lo 
regula el mercado. 
 
2.6.1.  Factores que afectan la oferta de agua embotellada 
 
a. Número y capacidad de producción de los competidores 
 
En los últimos años, las empresas embotelladoras de agua purificada se han incrementado 
considerablemente, especialmente en el botellón de 20 litros. 
Esto influye en la oferta de este producto, ya que las nuevas plantas purificadoras, ofrecen en 
menor precio; esto pasa porque las empresas nuevas son negocios de microempresa, y la mayoría 
no tiene un presupuesto de publicidad. 
 
b. Vendedores ilegales 
 
Así como la proliferación de plantas nuevas, existe la proliferación de vendedores piratas que 
afectan a la oferta de los productores. Los vendedores piratas comercializan agua purificada 
embotellada sin ningún permiso sanitario ni registros. Lamentablemente los consumidores muchas 
de las veces no preguntan y confían en dichos vendedores, que obtienen una etiqueta y la 
comercializan libremente. En los últimos años ha habido denuncias sobre este problema y los 
consumidores ya toman precauciones al momento de comprar agua purificada en botellones. 
 
c. Nuevas tecnologías 
 
Con la aparición de nuevas tecnologías para purificación de agua, se crean nuevas maquinarias para 
mejorar los procesos de producción y poder así ofrecer mejor calidad y precios accesibles. 
 
2.6.2.  Oferta actual 
En la encuesta (Ver anexo 1) se realizó un estudio acerca del consumo de botellones y marcas que 
se están consumiendo en este momento en el sector norte de Quito. La pregunta que se realizó fue 
la siguiente: ¿Qué marca de botellón compra?, y los resultados fueron los siguientes:  
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Gráfico No. 1 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
En la encuesta realizada se identificó a seis empresas que predominan en la venta de botellones de 
agua purificada y estas empresas son las siguientes: 
 Tesalia  
 Pure Water 
 All Natural 
 Agua Gluss 
 H2ola 
 Botellón Express 
 Otras 
 
En primer lugar tenemos a Tesalia con un 23%, una marca de tradición que lleva más de cinco 
décadas en el mercado su línea de botellones de 20 litros es bastante reducida y nueva en 
comparación a sus otras líneas de negocios, a pesar de aquello tiene la mayor venta de botellones y 
es por su estrategia  de entrega más personalizada lo que ha vuelto más fácil su consumo por 
hogares y empresas. 
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Tesalia está enfocada en la venta de sus productos en  supermercados, bodegas, tiendas, 
restaurantes, negocios de comida, por lo que el volumen de ventas  por cliente es alto, y la entrega 
se lo hace en camiones.  
Luego de que Tesalia determinó una nueva línea de negocio en los botellones de 20 litros tuvo que 
modificar su comercialización ya que sus camiones de entrega eran demasiado grandes y a su vez 
sus costos altos, así que la entrega de botellones de agua se lo realiza por camionetas y furgones 
pequeños para que el proceso de entrega sea más fácil y los costos se reduzcan significativamente. 
En segundo lugar tenemos a Pure Water  una empresa que entró en el mercado ecuatoriano hace ya 
catorce años
8
. Sus comienzos los hizo exclusivamente con la venta de garrafones de 20 litros,  
ahora tiene una línea más variada de productos, pero su principal es el botellón de agua de 20 litros, 
se ubica en la encuesta con un  20% de participación en el sector analizado. 
En tercer lugar tenemos a Botellón Express empresa que tiene 7 años en el mercado que se ha 
desarrollada e incrementado sus ventas de manera progresiva en estos últimos años, comparte este 
puesto en ventas con All Natural con un 15%. 
Con porcentajes bastante representativos en participación en ventas tenemos Agua Gluss, H2ola, 
empresas que han ido ganando clientes de a poco y por sus ventas y marketing han trazado 
mercado en este sector. 
Luego de estas seis empresas dominantes  tenemos a otros negocios con ventas alrededor del 10 %  
cada una de estas se las identifica como empresas del sector no muy conocidas y con ventas no 
significativas.   
 
2.7.  Precios de la competencia 
 
En el siguiente cuadro se indican los precios que actualmente las embotelladoras del sector 
comercializan por el botellón de agua purificada de 20 litros cuando este es entregado en su 
domicilio; siendo el precio predominante de $ 2.50 por las empresas más grandes y como precio 
mínimo de $2.25 por empresas pequeñas del sector.   
 
 
                                                             
8
 http://mail.ecuarefrescos.com/productos.html 2012. 
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Tabla No. 4 
EMPRESAS PRECIO (USD) 
Tesalia  2,50 
Pure Water 2,50 
 All Natural 2,50 
Agua Gluss 2,25 
H2ola 2,50 
Botellón Express 2,25 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
 
2.8.  Análisis de la demanda 
 
Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para 
buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado. 
La demanda se obtiene a través de la recolección de información sobre el producto y las 
preferencias del consumidor. Como base para determinar la demanda se utilizó los resultados de la 
encuesta (Ver Anexo 1) realizadas en las cuatro parroquias del presente estudio. 
 
2.8.1.  Factores que influyen en  la demanda de agua embotellada 
 
a. Tamaño y Crecimiento de la población 
 
El agua purificada al ser un producto de consumo masivo, el tamaño y el crecimiento de la 
población son muy importantes, ya que mientras mayor sea el número de habitantes, mayor será el 
número de posibles consumidores. 
 
El sector de Cotocollao, El Condado, Ponciano, Carcelén es el mercado objetivo del proyecto, por 
lo cual es preciso proyectar la población de la  ciudad Quito y de estas 4 parroquias. 
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Gráfico No. 2 
Proyección de la población de Quito 
 
 
Fuente: INEC, 2010 
Elaboración: Autores. 
 
Gráfico No. 3 
 
Proyección de la población de las parroquias Cotocollao, El Condado Ponciano y Carcelén 
 
Fuente: Municipio de Quito, 2012 
Elaboración: Autores. 
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Como podemos observar existe una tendencia lineal de crecimiento de la población, tanto en todo 
el cantón como en el mercado objetivo de nuestro estudio, lo cual demuestra que cada año podemos 
incrementar nuestra producción para captar este mercado en crecimiento. 
b. Hábitos de consumo 
 
El consumo de agua purificada embotellada, es un consumo familiar, y en nuestra encuesta 
pudimos determinar que 59% de los encuestados tienen un hábito de consumo en su hogar de  4 
botellones al mes.  
 
c. Gustos y preferencias 
 
Las razones de preferencia son en primer lugar el precio (38%) ya que los posibles consumidores 
preferirían un producto a un menor precio que el existente en el mercado, y en segundo lugar la 
puntualidad (30%), en la entrega de este producto. 
 
d. Precios 
 
El estudio refleja que la mayoría de los consumidores estarían dispuestos a pagar en promedio un 
valor de 2.00 dólares por un botellón de 20 litros de agua purificada de calidad si esta es entregada 
en su domicilio,  mientras que en porcentajes menores otros consumidores pagarían 2.25 dólares. 
Esto quiere decir que a menor precio, la cantidad demandada de agua purificada embotellada  se 
incrementa. 
 
2.8.2.  Demanda actual 
Para establecer la demanda actual del producto se realizó una encuesta en la que se preguntó: 
¿Consume agua purificada en botellón? Mediante esta pregunta se pretende establecer cuantas 
familias consumen agua purificada en botellón actualmente y los resultados son los siguientes: 
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Gráfico No. 4 
 
   
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
 
En la encuesta se pudo identificar que el 37% de los encuestados consumen  botellones de agua 
purificada, este resultado muestra que del total de familias 22.275  tienen acceso a botellones de 
agua.  
Para determinar la cantidad de botellones que se consumen tenemos que identificar cuantas de estas 
familias consumen los garrafones a la semana y luego determinar el promedio de consumo al mes. 
Para poder identificar estos valores se realizó la siguiente pregunta a las familias que ya consumen 
botellones de agua purificada, la cual fue: 
 ¿Cuál es la cantidad de botellones de agua que consume a la semana  su familia? 
Con la que se obtuvo los siguientes resultados: 
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Gráfico No. 5 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
Los datos que obtuvimos de la encuesta nos dicen que 22.275 familias consumen botellones y el 
promedio de botellones que se consumen en el hogar a la semana es de 1, lo que nos dice que al 
mes los hogares en este sector de la ciudad consumen 4 botellones. 
De esta manera si multiplicamos el número de familias por el promedio de consumo al mes, la 
demanda actual de botellones  es la siguiente. 
Tabla No. 5 
DEMANDA ACTUAL DE BOTELLONES (MENSUAL) 
Demanda Actual Total 89.100 
Elaboración: Autores. 
 
2.8.3.  Determinación de la demanda potencial 
La demanda potencial es la máxima demanda posible que se puede dar para uno o varios productos 
en un mercado determinado. 
El determinar la demanda potencial para el tipo de producto o servicio que se ofrece, tiene como 
objetivo principal el ayudarnos a pronosticar o determinar cuál será la demanda o nivel de ventas 
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de nuestro negocio. Es decir es el máximo de ventas que puede tener una empresa siempre y 
cuando venda todos los bienes y servicios. 
Para el análisis de la demanda potencial tenemos la realización  de la encuesta (Ver Anexo 1)  en la 
cual, después de haber tabulado los datos tenemos que el 63% de los encuestados no consumen 
botellones de agua purificada en sus hogares; dentro de este 63% se preguntó sí desearían consumir 
botellones de agua  de los cuales un 62% respondió que sí desearían consumir el producto. 
Relacionado con el total de la población tenemos que la demanda potencial del proyecto es de  
23.515  familias.  
Para obtener la demanda potencial en botellones identificamos las familias que desearían consumir 
el producto (23.515), para luego multiplicar por el número de botellones promedio de consumo que 
según nuestra encuesta, corresponde a 4 botellones al mes. 
Con estos datos tenemos que la demanda potencial para la empresa es de: 
 
Tabla No. 6 
DEMANDA POTENCIAL DE BOTELLONES  DE AGUA PURIFICADA (MENSUAL) 
Demanda Potencial Total 94.060 
Elaboración: Autores. 
 
En el siguiente cuadro tenemos la demanda potencial anual de las cuatro parroquias; es decir el 
número de familias que desearían consumir (23.515), por el promedio de  botellones que se 
consumen anualmente 48. 
 
Tabla No. 7 
DEMANDA POTENCIAL DE BOTELLONES  DE AGUA PURIFICADA (ANUAL) 
Demanda Potencial Total 1.128.720 
Elaboración: Autores. 
. 
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2.8.4.  Proyección de la demanda 
Para realizar la proyección de la demanda potencial primero proyectamos la población total de las 
cuatro parroquias objetos del proyecto, por lo que se puede emplear la siguiente fórmula: 
P = Po (1+i)
n
 
Dónde: 
Po =240.806;  Población del año base 2012 
i= 1,59; tasa de crecimiento anual  
n= Número de años 
Po = 240.806(1+0,0159)
n
 
 
Tabla No. 8 
AÑOS POBLACIÓN 4 PARROQUIAS 
2013 244.634 
2014 248.524 
2015 252.476 
2016 256.490 
2017 260.568 
Fuente: INEC/2012. 
Elaboración: Autores. 
 
Para proyectar la demanda potencial en botellones identificamos las familias que desearían 
consumir el producto, para luego multiplicar por el número de botellones promedio de consumo 
que según nuestra encuesta, corresponde a 4 botellones al mes, es decir 48 al año por familia. 
Para poder identificar el número de familias que desearían consumir nuestro producto en los 5 años 
a proyectarse, nos basamos en los porcentajes de la encuesta realizada en la que del 63% de la 
población que no consume agua purificada; el 62% si desearía consumir nuestro producto, por lo 
que obtenemos este porcentaje de cada año para tener el número de familias que va a consumir los 
botellones y luego multiplicarlas por el promedio de consumo anual que es de 48 botellones, según 
la encuesta realizada.  
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En la siguiente tabla tenemos la proyección de la demanda potencial en las cuatro parroquias: 
Tabla No. 9 
AÑOS 
No.  FAMILIAS QUE 
DESEAN CONSUMIR 
DEMANDA DE 
BOTELLONES ANUAL 
POR FAMILIA 
PROYECCIÓN DE 
LA DEMANDA 
POTENCIAL  
2013 23.889 48 1.146.648 
2014 24.268 48 1.164.882 
2015 24.654 48 1.183.406 
2016 25.046 48 1.202.220 
2017 25.444 48 1.221.334 
Elaboración: Autores. 
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CAPÍTULO 3.  ASPECTOS TÉCNICOS 
 
El estudio técnico tiene como finalidad, verificar la posibilidad técnica de fabricación del producto 
que se pretende producir, analizar y determinar la localización óptima, el tamaño óptimo, los 
equipos, las instalaciones y la organización requerida para realizar la producción. 
 
3.1.  LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
El estudio de localización tiene como propósito encontrar el mejor lugar o sitio para ubicar la 
planta, es decir que cumpla  con las exigencias y requerimientos que necesita la empresa, para un 
óptimo posicionamiento en el mercado. 
El objetivo del presente proyecto tiene como fin establecer una empresa de producción y venta de 
agua purificada en botellones en el sector comprendido entre las parroquias de Cotocollao, El 
Condado, Ponceano, Carcelén, de la ciudad de Quito. Este tramo de la capital fue escogido para 
realizar el estudio por ser un sector comercial y de viviendas con una densidad poblacional muy 
conveniente para el negocio a emprender.  
El sector físico a escoger para la planta de producción de agua purificada debe cumplir con algunos 
requerimientos. En primer lugar debe ser ubicado en un sitio cercano a los clientes ya que al tener 
una alta rotación de ventas diarias a diferentes domicilios el tiempo de entrega es alto y la distancia 
debe procurar ser la menor posible. En segundo lugar se analizará el caudal de agua que debe ser 
constante, para finalizar deberá tener facilidad de parqueo; lo  que se persigue es lograr una 
posición de competencia basada en menores costos de producción, transporte y logística. 
El análisis de la localización implica dos niveles de definición: la macro-localización nos llevara a 
definir una zona o región adecuada para localizar la empresa y la micro-localización, a través de un 
análisis exhaustivo en lo relativo a costos, inversiones y  aspectos cualitativos, definirá la ubicación 
exacta de la nueva fábrica  dentro de la zona o región escogida
9
. 
 
3.1.1.  Macro localización 
 
“Para determinar cuáles son los posibles lugares en donde se establecerá el proyecto se consideran 
varios aspectos, tales como, medios y costos de transporte, disponibilidad de mano de obra, 
cercanía del abastecimiento de materias primas, factores ambientales, clima del mercado, entre 
otras”10. 
                                                             
9
 MUÑOZ GUERRERO, Mario; Perfil de la Factibilidad; Primera Edición. 
10
 BACA URBINA, Gabriel; Evaluación de Proyectos, MacGrawHill, pág.234,  2005 
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La macro localización tiene como propósito encontrar la ubicación más ventajosa para el proyecto. 
Determinando sus características físicas e indicadores socioeconómicos más relevantes. 
MACRO LOCALIZACIÓN 
REGION: Sierra 
PROVINCIA: Pichincha 
ZONA: Norte de la ciudad de Quito 
 
Tomando en cuenta los elementos antes mencionados se determinó que la planta se ubicará, en la 
provincia de Pichincha, en el cantón Quito, el sector norte entre las parroquias de Cotocollao, El 
Condado, Ponciano y Carcelén. 
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Mapa de Macro localización 
 
Gráfico No. 6 
 
 
Fuente: Google Maps 
Elaboración: Autores. 
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3.1.2.  Micro localización. 
 
Para poder encontrar el sitio idóneo para la ubicación de la empresa es necesario tomar en cuenta 
varios factores  cualitativos  que beneficien tanto a los futuros clientes como a la empresa. 
-Factores cualitativos  
Dentro de todo estudio de factibilidad, hay que tomar en cuenta factores socioeconómicos y de 
servicio. 
a. Vías de acceso  
 
Esta variable está definida por la cantidad de vías que existan para la comunicación existente entre 
el productor y los consumidores. 
En el sector en el que se pretenden ubicar la planta, cuenta  con las vías de comunicación en 
óptimas condiciones y las calles internas del sector son amplias y se encuentran en buen estado. 
 
b. Cercanía al mercado 
 
El poder abastecer el mercado con prontitud y eficiencia, marca la diferencia de una empresa con 
sus competidores, basándose en esta idea se puede afirmar que es importante colocar la empresa 
cerca del centro de comercialización, para llegar con el abastecimiento oportuno. 
El mercado meta es sector norte de la ciudad de Quito comprendido entre los barrios Cotocollao, El 
Condado, Ponceano y Carcelén. 
 
c. Disponibilidad de Servicios Básicos 
 
Al hablar de disponibilidad de servicios básicos, se debe tomar en cuenta la energía eléctrica, agua 
potable, líneas telefónicas, alcantarillado y recolección de basura, indispensables para el eficiente 
desarrollo de las actividades comerciales. 
Es necesario mencionar que el agua potable, además de ser un servicio básico, es la materia prima 
del proyecto. 
d. Disponibilidad de mano de obra  
La empresa deberá ubicarse en un lugar que facilite la contratación de personal, y que no sea un 
motivo por el cual empleados valiosos rechacen el trabajo ya sea por la distancia o dificultad de 
transporte.
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A los factores cualitativos se los pondera de la siguiente manera. 
Tabla No. 10 
Método cualitativo por puntos  
 
 
    Cotocollao El Condado Ponceano Carcelén 
FACTOR  Peso * C * P * C * P * C * P * C * P 
 Vías de acceso   0,2 8 1,6 9 1,8 9 1,8 9 1,8 
Cercanía al mercado 0,4 9 3,6 9 3,6 8 3,2 7 2,8 
Disponibilidad de 
servicios básicos 
0,3 9 2,7 9 2,7 9 2,7 9 2,7 
Disponibilidad de 
mano de obra  
0,1 6 0,6 8 0,8 8 0,8 7 0,7 
TOTAL: 1   8,5   8,9   8,5   8 
Elaboración: Autores. 
 
* C= CALIFICACIÓN 
* P= PONDERACIÓN 
 
Como se observa en el cuadro anterior la mejor alternativa de la ubicación de la empresa es el 
sector de El Condado, pues tuvo la mayor calificación, especialmente en la cercanía al mercado ya 
que está en el centro de las parroquias mencionadas.  
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Mapa de Micro localización 
Gráfico No. 7 
 
 
Fuente: Municipio de Quito 
Elaboración: Autores. 
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3.2.  TAMAÑO 
Es el dimensionamiento que van a tener las instalaciones así como la capacidad de producción de la 
maquinaria y equipos que se necesita para cumplir el proyecto. 
“Es primordial definir adecuadamente el tamaño del proyecto, porque esta decisión incide 
directamente sobre el nivel de inversión y costos que se determinen, además tiene directa 
correspondencia con la estimación de la rentabilidad del mismo”11. El determinar el tamaño 
adecuadamente facilitará tener la decisión del nivel de operación, que permitirá conocer el nivel de 
ingresos por venta. 
El mercado es un factor muy importante al momento de decidir el tamaño; ya que al conocer la 
cantidad de demanda proyectada, se puede determinar qué tamaño debe tener la planta. 
 
El tamaño de la planta es la capacidad de producción que va a tener el proyecto para poder 
satisfacer al mercado objetivo en condiciones normales de producción. En el caso de la planta 
purificadora de agua sería la capacidad de producción de botellones que debería tener para poder 
satisfacer las ventas diarias del producto. 
Del análisis realizado en el estudio de mercado se desprendió que este presenta una amplia 
perspectiva, debido principalmente a que existe un incremento de la población en las 4 parroquias 
objetivas del estudio, como se describe a continuación: 
 
Tabla No. 11 
 
AÑOS 
PROYECCIÓN DE LA POBLACIÓN  DE LAS 4 
PARROQUIAS TOTAL  
EL CONDADO COTOCOLLAO PONCEANO  CARCELEN 
2013 97.193 32.438 55.874 59.128 244.634 
2014 98.739 32.954 56.763 60.068 248.524 
2015 100.309 33.478 57.666 61.023 252.476 
2016 101.903 34.011 58.582 61.994 256.490 
2017 103.524 34.551 59.514 62.979 260.568 
Elaboración: Autores. 
 
 
                                                             
11
SAPAG CHAI N; Preparación y Evaluación de Proyectos, Mc.Graw Hill, pág. 71 , 2000. 
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Además como se puede observar en el siguiente gráfico, el porcentaje de personas que desearían 
consumir agua purificada embotellada según la encuesta realizada en el estudio de mercado es el 
39.06% de la población total de las cuatro parroquias, lo que permite sostener que existe una 
aceptación del producto en el mercado.  
 
Gráfico No. 8 
 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                
Elaboración: Autores. 
 
Tabla No. 12 
Años 
Proyección de 
la Población 
Total 
% Población 
que Desea 
Consumir 
(39,06%) 
No.  
Familias que 
Desean 
Consumir 
Demanda de 
Botellones 
Anual por 
Familia 
Proyección de 
la Demanda 
Potencial  
2013 244.634 95.554 23.889 48 1.146.648 
2014 248.524 97.073 24.268 48 1.164.882 
2015 252.476 98.617 24.654 48 1.183.406 
2016 256.490 100.185 25.046 48 1.202.220 
2017 260.568 101.778 25.444 48 1.221.334 
Fuente: Investigación directa.                                                                                
Elaboración: Autores. 
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3.2.1.  Capacidad de Producción 
 
3.2.1.1 Capacidad Instalada 
 
La capacidad Instalada es la cantidad máxima de bienes o servicios que pueden obtenerse de las 
maquinarias y equipos de una empresa por unidad de tiempo, bajo condiciones tecnológicas dadas. 
 
Normalmente la capacidad instalada no se usa en su totalidad, hay algunos bienes que se emplean 
sólo en forma limitada puesto que ellos tienen un potencial superior al de otros bienes de capital 
que intervienen en forma conjunta en la producción de un bien determinado. 
 
Se determinó que la capacidad instalada de producción será de 400 botellones diarios esto 
significa que mensualmente  se podrá producir 8.000 garrafones; es decir la producción anual total 
podrá ser de 96.000 botellones. 
 
La capacidad  instalada de la planta purificadora de botellones está dada por el conjunto maquinaria 
para el proceso productivo y por la variable tiempo; el equipo y  maquinaria a emplearse son: 2 
tanques de almacenamiento de 2.500 litros cada uno, bomba de presión con capacidad de descargue 
de 150 l/h, filtros de carbón, arena y pulidor con capacidad de filtración de 2.500 l/h, equipo de luz 
ultravioleta y ozonificador, además de una máquina de lavado de botellones con capacidad de 200 
garrafones por hora, y una máquina de envasado con capacidad de 3 botellones por minuto, por su 
parte la jornada de trabajo que tendrá la planta es de lunes a viernes en un horario de 8 horas 
diarias.  
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3.2.1.2.  Capacidad Empleada 
 
 
La Capacidad Empleada de producción se refiere a la capacidad práctica, muestra la tasa real de 
producción durante una unidad de tiempo, tomando en cuenta la capacidad de producción de la 
maquinaria, el monto de inversión en insumos, materia prima y la demanda del producto. 
 
El porcentaje a captar de la demanda potencial es el factor más importante a tomar en cuenta para 
indicar cuál será la capacidad empleada de la planta. De acuerdo a las proyecciones se tiene 
previsto captar inicialmente un 7% de la demanda potencial en las 4 parroquias objetos del estudio, 
lo que nos dará un total 80.265 botellones en el año 2013. 
 
A continuación se presenta la capacidad empleada en relación a la capacidad total. 
 
Tabla No. 13 
AÑO 
DEMANDA 
POTENCIAL 
PARTICIPACIÓN 
7% 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
CAPACIDAD 
EMPLEADA (%) 
2013 1.146.648 80.265 96.000 0,84 
2014 1.164.882 81.542 96.000 0,85 
2015-2017 1.183.406 82.838 96.000 0,86 
Elaboración: Autores. 
 
Esto nos indica que la planta iniciara con el 84% de la producción total que tendrá la  
embotelladora, no se utilizará el 100%, ya que al ser nuevos en el mercado debemos ser precavidos 
con el volumen físico que se produce. A partir del año 2015 se mantiene constante la demanda 
potencial, esto debido a que no se quiere crear una proyección ilusoria en cuanto al volumen de 
ventas. 
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3.3.  INGENIERÍA DEL PROYECTO 
La ingeniería comprende los aspectos técnicos y de infraestructura que permitan el proceso de 
fabricación; así como los aspectos de compra, construcción, montaje y puesta en marcha de los 
activos fijos y diferidos asociados a los mismos, que faciliten la operación del proyecto.  
La maquinaria que se va a utilizar en la planta es la necesaria para ofrecer un producto de alta 
calidad, es decir, se va a tener maquinaria de alta tecnología óptima para el proceso productivo. Así 
mismo se dará un mantenimiento constante a la maquinaria, realizando un seguimiento preventivo 
de las mismas  para no gastar sumas de dinero elevadas para repararlas. 
3.3.1.  Definición de maquinaria y Equipo 
Las maquinarias que se va a necesitar en la planta para el proceso productivo son: 
 Tanques de almacenamiento 
 Bomba de presión 
 Filtro de carbón 
 Filtro de arenas 
 Filtro pulidor 
 Máquina de luz ultravioleta 
 Ozonificador 
 Máquina de lavado de garrafón 
 Máquina para envasado 
 
3.3.1.1. Tanques de almacenamiento 
Para abastecer la cantidad de venta diaria es necesario disponer de dos tanques de almacenamiento 
con la capacidad de 2500 litros, el primero para almacenamiento de agua proveniente de la red 
pública o de grifo y el siguiente para almacenar el agua ya purificada. 
Las características de los tanque son las siguientes: Tanques cilíndricos vertical marca Plastigama 
de 2.500 litros, fabricados con resina de polietileno de la más alta calidad aprobado por la FDA 
(Food and Drug Administration)
12
 adecuado para el manejo de alimentos y almacenamiento de 
agua por no producir olor ni sabor.  
 
                                                             
12
 FDA (Food and Drug Administration: Agencia de Alimentos y Medicamentos o Agencia de Drogas y 
Alimentos ) /EEUU. 
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Características: 
 Su color impide el paso de luz evitando la proliferación de organismos como algas y lama, 
además no se corroen, ni se oxidan y no requieren mantenimiento continuo. 
 Sus paredes 100% lisas sin porosidades permiten una fácil limpieza y garantizan que no se 
reproduzcan gérmenes o virus dentro del tanque. 
 Los tanques de Polietileno tienen variedad de usos tanto para almacenar leche, agua, diésel, 
productos químicos diluidos y en aplicaciones industriales en general. 
 Herméticos, tapa a presión 
 Gama completa de accesorios 
ALTURA: 1M 68 cm 
DIÁMETRO: 150 CM 
CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO: 2500 litros  
MATERIAL DEL TANQUE: Resina de polietileno 
TUBERÍA Y VÁLVULAS DE DISTRIBUCIÓN: PVC de 1” 
Gráfico No. 9 
 
 
Fuente: Comercial Kiwi S.A 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.2.   Bomba de presión  
Para que el líquido pueda fluir por todo el sistema de purificación es necesario una bomba de 
presión, la escogida para este sistema es una bomba marca Truper de 1,5 HP con una capacidad de 
descargue de 150 litros por minuto. 
Características: 
POTENCIA: 1,5 hp 
FLUJO MÁXIMO: 150 litros / minuto 
ENTRADA / SALIDA: 1” pulgada 
Gráfico No. 10 
 
Fuente: Comercial Kiwi S.A 
Elaborado: Autores 
 
3.3.1.3.  Filtro de carbón 
Este proceso consiste en hacer pasar el agua a través de un tanque o filtro con carbón activado, ya 
sea en bloque o granular. Este medio es sumamente eficiente para remover el cloro, mal olor y 
sabor del agua, así como solidos pesados, plomo, mercurio en el agua. Es el único que remueve los 
contaminantes orgánicos del agua (restos de insecticidas, pesticidas, herbicidas y bencenos, así 
como derivados del petróleo).  
El filtro de carbón funciona por el mismo principio que el filtro de arena, la diferencia radica en los 
elementos filtrantes y su finalidad. El carbón activado es un material natural que con millones de 
agujeros microscópicos atrae, captura y rompe moléculas de contaminantes presentes. 
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Este proceso es necesario puesto que  ningún proceso de purificado puede prescindir de este; al 
terminar este proceso el agua debe tener un olor y sabor excelente.  
Características: 
ALTURA: 1M 50 CM 
DIÁMETRO: 40 CM 
CAPACIDAD DE FILTRACIÓN: 2000 litros / hora 
MATERIAL DE FILTRACIÓN: Carbón Activo  
TUBERÍA Y VÁLVULAS DE DISTRIBUCIÓN: PVC de 1” 
MATERIAL DEL FILTRO: Acero inoxidable 
PRESIÓN DE TRABAJO: 0 a 5 KGM / CM 
Gráfico No. 11 
 
 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.4.  Filtro de arenas 
La función  de este filtro es  detener las impurezas grandes (sólidos hasta 30 micras) que trae el 
agua al momento de pasar por las camas de arena y quitarle lo turbio al agua, estos filtros se 
regeneran periódicamente dándoles un retro lavado a presión, para ir desalojando las impurezas 
retenidas al momento de estar filtrando. El filtro de arena seleccionado es filtro de arena sílica.   
Características: 
ALTURA: 1M 50 CM 
DIÁMETRO: 40 CM 
CAPACIDAD DE FILTRACIÓN: 2000 litros / hora 
MATERIAL DE FILTRACIÓN: Arenas sílica y grava 
TUBERÍA Y VÁLVULAS DE DISTRIBUCIÓN: PVC de 1” 
MATERIAL DEL FILTRO: Acero inoxidable 
PRESIÓN DE TRABAJO: 0 a 5 KGM / CM 
Gráfico No. 12 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.5.  Filtro pulidor 
La función de este filtro es de detener las impurezas pequeñas (sólidos hasta 5 micras). Los 
pulidores son fabricados en polipropileno grado alimenticio (FDA). Después de este paso se puede 
tener agua brillante y cristalina. 
Características: 
ALTURA: 1M  
DIÁMETRO: 40 CM 
CAPACIDAD DE FILTRACIÓN: 2000 litros / hora 
MATERIAL DE FILTRACIÓN: 4 Cartuchos de celulosa poliéster 
TUBERÍA Y VÁLVULAS DE DISTRIBUCIÓN: PVC de 1” 
MATERIAL DEL FILTRO: Acero inoxidable 
PRESIÓN DE TRABAJO: 0 a 5 KGM / CM2 
Gráfico No. 13 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.6.   Luz ultravioleta 
Funciona como un germicida, ya que anula la vida de las bacterias, gérmenes, virus, algas y esporas 
que vienen en el agua, mediante la luz ultravioleta, los microorganismos no pueden proliferarse  ya 
que mueren al contacto con la luz. Y el  agua al salir de la tubería del rayo ultravioleta va libre de 
gérmenes vivos. Cuando los microorganismos tienen contacto con la radiación UV son 
automáticamente destruidos, logrando una exterminación del 99.99%. No necesitan mantenimiento, 
100 % automática, no daña al medio ambiente, fácil de instalar, más efectiva que el cloro.   
Características: 
CAPACIDAD DE FILTRACIÓN: 2000 litros / hora 
MATERIAL DE LA  LÁMPARA: Acero inoxidable 
Gráfico No. 14 
 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.7.  Ozonificador  
Actualmente el ozono es muy utilizado en la desinfección y tratamiento del agua ya que tiene la 
propiedad de descomponer organismos vivos sin dejar residuos químicos que afecten la salud de 
los consumidores ni produce cambios en el sabor natural del agua. 
El ozono destruye los microorganismos en unos cuantos segundos por un proceso denominado 
destrucción de celda. La ruptura molecular de la membrana celular provocada por el ozono, 
dispersa el citoplasma celular en el agua y lo destruye por lo que la reactivación de cualquier tipo 
de microorganismo es imposible.  
El uso del ozono en la purificación del agua ofrece grandes ventajas: Eliminación del color, olor y 
sabor del agua, reducción de la turbiedad así como del contenido en sólidos en suspensión y de las 
demandas químicas y biológicas del oxígeno. El ozono es un producto desinfectante y elimina las 
bacterias patógenas y crea un residual que inactiva los virus y otros microorganismos que no son 
sensibles a la desinfección con cloro. 
Características: 
DIMENSIONES: 40 x 40 x 15 CM 
PESO: 5 kg 
SISTEMA ELÉCTRICO: 220 V/ 60 Hz 
Gráfico No. 15 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.8.  Máquina de lavado de garrafón 
Se cuenta con una maquina semiautomática para el  lavado del garrafón, que cuenta con un 
depósito de agua con una solución de jabón biodegradable especial para el lavado del garrafón. 
Características: 
Maquina rotativa de cuatro canastillas, construida en acero inoxidable, para el lavado interior de 
garrafones de plástico de 20 litros. 
Bandeja colectora inferior de acero inoxidable.  
Pies de apoyo en acero inoxidable. 
 
El lavado se lo realiza en dos etapas: 
1.  Desinfección utilizando una solución biodegradable. 
2. Esta desinfección es seguida de dos etapas de enjuague con agua purificada. Todos los envases 
son inspeccionados y lavados interiormente como también su exterior. La máquina tiene una 
capacidad de 200 garrafones por hora. 
Gráfico No. 16 
 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.1.9.  Máquina para envasado 
Para este proceso se  emplea una maquina semiautomática, que posee tres tomas de boca y llena a  
una capacidad de 20 litros en 60 segundos es decir  3 botellones cada 60 segundos el llenado se lo 
hace en forma manual. 
Características: 
Llenadora semiautomática manual para garrafones con 3 válvulas, llenadora lineal en acero 
inoxidable tipo 304, plataforma en lámina calibre 10 en acero inoxidable tipo 304, difusores de 
entrada y salidas de tubo de 2 1/2 en acero inoxidable, guías laterales para ajuste.  
 
Gráfico No. 17 
 
 
Fuente: Sanitron Cía. Ltda. 
Elaborado: Autores 
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3.3.2.  Proceso Productivo 
El proceso de producción es una secuencia de operaciones destinas a la transformación de la 
materia prima, para convertirlos en productos terminados, mediante una determinada función de 
producción con la finalidad de obtener beneficios o utilidades. El objetivo del presente proyecto  es 
la transformación de agua simple en agua purificada apta para el consumo humano;  lo que se 
pretende lograr, es  que las personas consigan un producto que no dañe su salud, sea de su agrado y 
sepa satisfacer todos los requerimientos como producto. En el siguiente gráfico se presenta el 
diagrama del  proceso productivo:  
Gráfico No. 18 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado: Autores 
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3.3.2.1.  Fases del Proceso: 
 
a) Este empieza por el llenado de un tanque de polietileno de 2500 litros que es llenado de 
una toma de agua potable o agua de grifo como se la conoce comúnmente, esta va ser 
nuestra materia prima con la que vamos a trabajar. El agua de grifo es almacenada en un 
tanque para tener reservas en caso de un bajo caudal y para darle más fuerza al flujo del 
líquido por todo el mecanismo. 
 
b) Luego de que el agua esta almacenada en el primer tanque  se necesita una bomba de 
presión de 1.5 HP, es decir se requiere de una fuerza extra para impulsar el agua por todos 
los filtros.  
 
c) A continuación el proceso continúa con tres filtros que ayudan a extraer cualquier clase de 
impurezas, los filtros se encuentran en secuencia de grado de filtración es decir entre más 
avance el proceso de purificación estos  son más potentes en retener impurezas.  El primer  
filtro por el que se somete al agua es de carbón activado que elimina todo tipo de químicos 
dañinos como pesticidas, germicidas entre otros. Cabe resaltar  que el carbón activado es 
uno de los mejores filtros de agua que existe. 
 
d) El segundo filtro por el que se somete el agua es el filtro de arena que detiene partículas de 
hasta treinta micras, gracias a este filtro se quita todo tipo de olor o sabor que tenga el 
agua. 
 
e) El tercer filtro al cual se somete el agua es el filtro pulidor, que está encargado de retener 
partículas de hasta cinco micras que nos ayuda a tener un agua cristalina e incolora. 
 
f)  Luego del paso por los filtros, el agua es sometida a la máquina de luz ultravioleta  cuya 
función es eliminar todo tipo de bacterias, microorganismos que se encuentran en el agua 
para tener un agua totalmente pura. El proceso es muy simple ya que es lo mismo que un  
filtro pasa por cada una de las lámparas protegidas y estas ayudan a una excelente 
purificación. 
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g)  Una vez que pasa por la luz ultravioleta el agua se dirige al ozonificador que ayuda a 
eliminar cualquier tipo de virus o bacterias así como también elimina cualquier tipo de 
metales nocivos que aún se encuentren en el agua y le da una característica de mayor 
durabilidad. 
 
h) Inmediatamente que el agua ha pasado por todos los procesos de purificación se almacena 
en un tanque donde se deja reposar por una hora antes del envasado. 
 
i) El botellón de agua (20 litros de capacidad), es un envase retornable, por lo que se debe 
desinfectar dicho envase para que este sea apto de ser envasado nuevamente; se procede a 
lavar los botellones con desinfectantes colocándolos en la maquina lavadora. 
 
j) Una vez lavado los botellones se procede al llenado de tres en tres, para este propósito se 
necesita una máquina de llenado semiautomática la cual llena tres botellones al mismo 
tiempo,  luego de estar llenos  se coloca la tapa en el cuello de estos a presión, con su 
respectiva  banda de seguridad entre el cuello de botellón y la tapa, esta es de material 
termo encogible y sirve como seguridad para el consumidor final al momento de comprar 
el producto. 
 
k) El etiquetado de los botellones se los hace en forma manual. En dicha etiqueta van impreso 
las características del producto; en cuanto al sellado este se lo realiza con una pistola 
térmica que lo fija al tapón.  
 
l) Finalmente el producto terminado se almacena en la planta para luego ser distribuido, en 
esta etapa no se necesita ninguna maquinaria para la realización de la misma ya que se la 
ejecutara manualmente. 
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3.3.3.  Distribución de la planta 
La planta de purificación de agua tendrá dos espacios definidos el área de producción y el área 
administrativa. Para la colocación de estos dos espacios se necesita un local de ochenta a cien 
metros cuadrados. El área de producción tendrá todo el equipo y maquinaria para la producción de 
agua purificada, con su respectiva toma de agua fundamental para el proceso de purificación. 
En segundo lugar tenemos el área administrativa donde se colocaran dos escritorios, dos 
computadoras, dos archivadores, tres teléfonos entre otros para poder desempeñar las funciones del 
área. 
En el siguiente gráfico se describe la distribución de la planta: 
 
Gráfico No. 19 
 
 
Elaborado: Autores 
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3.4.  MARCO LEGAL Y ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA 
3.4.1.  MARCO LEGAL 
En general se entiende por empresa a toda razón social, creada y asentada en un lugar determinado 
con fines y objetivos claramente definidos, además funciona con la ayuda de recursos humanos y 
económicos, siendo estos mecanismos útiles para lograr obtener una ganancia o lucro. 
 
3.4.1.1.  Nombre o razón social 
 
La nueva empresa adoptará el nombre de EMPRESA PRODUCTORA DE AGUA EN 
BOTELLONES “PUREZA” Cia. Ltda, nombre con el que se registrará en la Superintendencia de 
Compañías, en el Registro Mercantil y demás estamentos a los que por Ley deba pertenecer. 
 
-Slogan 
El slogan que se empleará será: “TU CUERPO NECESITA AGUA...DÁSELO”. 
-Logotipo 
El logotipo que se utilizará será: 
Gráfico No. 20 
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3.4.1.2.  Titularidad de la propiedad de la empresa  
Jurídicamente la empresa se constituirá como una Compañía Limitada. De conformidad con el art. 
93 de la Ley de Compañías, publicado en el registro oficial No. 196 vigente, esta clase de compañía 
de cumplir con los siguientes requisitos. 
 
Número de socios: Mínimo 3 y máximo 15 personas. 
 
Razón Social: El nombre de la compañía debe darse por los nombres de los socios en forma 
imperfecta o por el objetivo para el cual se forma, incluyendo el texto de Responsabilidad Limitada 
o su abreviatura Cía. Ltda.  
 
Capital: Estará formado por las aportaciones de los socios y no será inferior a $ 400 de capital 
suscrito y como capital pagado el equivalente al 50% de dicho valor. Estará dividido en 
participaciones de $1 o múltiplos de mil. Las aportaciones pueden ser en numerario o en especie. El 
saldo del capital deberá integrarse en un plazo no mayor de 12 meses, a contarse desde la fecha de 
constitución de la compañía. Los aportes en numerario se depositarán en una cuenta especial de 
“integración de Capital”, que será abierta en un banco a nombre de la compañía en formación.  
 
Responsabilidad: Los socios solamente responden por un máximo equivalente al monto de su 
participación individual.  
 
Administración: El máximo organismo que regirá a la empresa, será la Junta General de Socios. 
Las responsabilidades de esta se señalarán en el contrato social de las disposiciones para la junta; y 
será esta quien designará al Gerente General y demás personal.  
 
3.4.1.3. Trámites de Legalización de la compañía:  
 
1. Aprobación de la denominación de la compañía.  
 
2. Se realiza una solicitud a la Superintendencia de Compañías, en la que conste el nombre y tipo 
de compañía que se quiere constituir.  
 
3. La aprobación del nombre se sujeta al reglamento para la aprobación de nombres emitidos por la 
Superintendencia de Compañías.  
 
4. Este trámite dura aproximadamente 48 horas.  
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5. Minuta suscrita por un abogado, contiene los estatutos de la compañía.  
 
6. Aprobación de los estatutos por parte del departamento de compañías limitadas de la 
Superintendencia de Compañías.  
 
7. Depósito en la cuenta de integración de capital, abierta en cualquier banco del país de por lo 
menos el 50% del capital social.  
 
8. Los estatutos se llevan a escritura pública ante un notario, con las firmas de los socios 
fundadores. Se presentan documentos de identidad originales.  
 
9. Se remiten mínimo 3 copias certificadas de la misma Superintendencia de Compañías, y una 
solicitud de aprobación debidamente suscrita por el abogado.  
 
10. El trámite es enviado al Departamento Jurídico de la Superintendencia de Compañías, el cual 
analiza, revisa y redacta un informe, para que se proceda a aprobar la constitución mediante 
resolución. 
  
11. Superintendencia de Compañías emite un extracto de resolución aprobatoria de la compañía.  
 
12. Publicación del extracto de la escritura, por una sola vez, en uno de los periódicos de mayor 
circulación en el domicilio de la compañía.  
 
13. Con la copia de la publicación, se solicita a la Superintendencia de Compañías la resolución de 
aprobación y las copias de la escritura de constitución.  
 
14. Obtención de la Patente Municipal.  
 
15. Afiliación a una de las Cámaras de la Producción, según el objeto social.  
 
16. Inscripción de la escritura de constitución en el Registro Mercantil.  
 
17. Obtención del Registro Único de Contribuyentes (RUC).  
 
18. Registrar la marca del producto en Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual.  
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19. Elección del Presidente y Gerente de la compañía. 
 
El tiempo para la obtención de la constitución de una compañía Limitada es de 60 días, 
aproximadamente. 
 
3.4.2. REQUISITOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DE UNA PLANTA 
EMBOTELLADORA 
Los requisitos para el funcionamiento legal de una empresa embotelladora de agua son los 
siguientes: 
1. Licencia Única de Actividades Económicas (LUAE) 
2. Registro Sanitario 
3. Normas INEN para plantas purificadoras y envasadoras de agua en botellones. 
3.4.2.1.  Licencia Única de Actividades Económicas (LUAE) 
A partir del año 2010 el Municipio de Quito expide la Ordenanza #308 regulando la expedición de 
la Licencia Metropolitana Única para el Ejercicio de Actividades Económicas (LUAE), la que 
autoriza a su titular (Persona Jurídica o Natural) al desarrollo de actividades económicas en un 
determinado establecimiento. Es decir, toda persona o empresa que desarrolle cualquier actividad 
económica (con o sin fines de lucro, de comercio, industrial, servicios, etc.) en un establecimiento 
dentro del Distrito Metropolitano, debe obtener la LUAE. 
La LUAE tiene validez de 1 año calendario (del 1 de Enero al 31 de Diciembre) y debe ser 
renovada anualmente, y pagadas las correspondientes tasas hasta el 30 de Abril del año en curso, 
con perjuicio de multas en caso de no hacerlo. 
La LUAE integra las siguientes autorizaciones administrativas que son concedidas por los 
diferentes órganos municipales: 
 Uso y ocupación del suelo 
 Sanidad 
 Prevención de Incendios 
 Publicidad Exterior 
 Ambiental 
 Turismo 
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En resumen, el procedimiento a seguir para la obtención de la LUAE es: 
 Presentación de formulario de solicitud de LUAE en el municipio, juntamente con los 
documentos de la empresa, entre los que se encuentran:  
1. Copia del RUC 
2. Copia de Cédula de Representante Legal 
3. Copia Papeleta de Votación de Rep. Legal 
4. Copia Escritura de Constitución de la empresa 
5. Copia de Informe de Compatibilidad de Uso del Suelo ICUS en caso de ser requerido 
 Pago de las tasas municipales 
 En los casos que corresponda, previa la emisión de la LUAE, se requerirá la aprobación de 
ciertos organismos de control, para lo cual éstos son notificados informáticamente al 
momento de la solicitud de la LUAE a fin de que realicen las inspecciones de verificación 
de cumplimiento correspondiente:  
 
a) Certificado Ambiental otorgada por la Secretaria del Ambiente del Distrito 
Metropolitano de Quito 
Desde agosto del 2008, las Entidades de Seguimiento delegadas por la Dirección 
Metropolitana Ambiental - hoy Secretaria de Ambiente - iniciaron actividades de 
inspección y seguimiento a los establecimientos cuya actividad genera impactos no 
significativos al ambiente. Para obtener el Certificado Ambiental que permita un legal 
funcionamiento de dichos establecimientos, estos deberán REGISTRARSE en la Secretaría 
de Ambiente y cumplir con lo estipulado en las Guías de Prácticas Ambientales (GPA). 
El Certificado Ambiental tiene una vigencia de dos años. 
 
Guías de Prácticas Ambientales  
Las Guías de Prácticas Ambientales (GPA), constituyen lineamientos básicos, cuya 
aplicación es OBLIGATORIA y tiene por objeto apoyar el accionar de pequeños y 
medianos establecimientos, para disminuir el impacto negativo que el desarrollo de sus 
actividades pueda causar al ambiente. 
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Requisitos para la obtención de Certificado Ambiental:13 
 
 Registrar el establecimiento, para lo cual necesitan llenar el formulario que debe 
ser retirado en la Secretaria de Ambiente. Para entregarlo es necesario adjuntar 
la copia del Registro Único de Contribuyentes (por los 2 lados y actualizado) y 
pago del Impuesto Predial, (en caso de ser arrendado se debe adjuntar el pago del 
impuesto pagado por el propietario de la casa). 
 Llenar el formulario entregado en la Secretaría de Ambiente y obtener la ORDEN 
DE PAGO por inspección y certificado ambiental. 
 Permitir la INSPECCIÓN de la entidad de seguimiento, delegado de la Secretaría 
de Ambiente, para que se constate el cumplimiento de las Guías de Prácticas 
Ambientales y posterior a la emisión del informe técnico. 
 Cancelar el valor establecido en la orden de pago, en cualquier Administración 
Zonal y obtener, así el COMPROBANTE DE COBRO. El costo es de USD 52,89 
para obtener el certificado y su posterior renovación 
 Presentar en la Secretaría de Ambiente el Informe Técnico Favorable que es 
entregado por el técnico(a) de la entidad de seguimiento en la inspección, junto 
con el comprobante de cobro. 
 
b) Permiso de Salud otorgado por el Ministerio de Salud Pública 
 Para efecto de la normativa sanitaria que acredite el funcionamiento de una planta 
embotelladora de agua purificada se necesita obtener el Permiso Sanitario de 
Funcionamiento, quien lo acredita es la Dirección Provincial de Salud, la cual es 
regida por el Ministerio de Salud Pública. 
 
Requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento del MSP Acuerdo Ministerial 
81814: 
 Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario. 
 Copia del registro único de contribuyentes (RUC). 
 Copia de la cédula de ciudadanía o de identidad del propietario o del 
representante legal del establecimiento. 
 Documentos que acrediten la personería jurídica cuando corresponda. 
 Copia del título del profesional de la salud responsable técnico del 
establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud Pública, para el 
                                                             
13
 http://www.quitoambiente.gob.ec/web/index.php?option=com 
14
 http://www.salud.gob.ec/permiso-de-funcionamiento/2012 
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caso de establecimientos que de conformidad con los reglamentos específicos así 
lo señalen. 
 Plano del establecimiento a escala 1:50. 
 Croquis de ubicación del establecimiento. 
 Permiso otorgado por el cuerpo de bomberos. 
 Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el 
establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud 
Pública. 
 
c) Permiso de Bomberos  
Este permiso de funcionamiento es la autorización que el cuerpo de bomberos emite a 
todo local para el funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad. 
Los requisitos son15: 
 Solicitud de inspección del local; 
 Informe favorable de la inspección; 
 Copia del RUC; y, 
 Copia de la calificación artesanal (artesanos calificados) 
Estas diferentes instituciones, en caso de que corresponda al establecimiento cumplir con alguno de 
estos permisos, una vez realizada la inspección, y cumplidas las recomendaciones emitidas, 
aprueban el respectivo permiso, cuya autorización se transmite electrónicamente al municipio.  
 Cuando se ha cumplido con todo este proceso, y se han enviado electrónicamente los 
permisos de las instituciones arriba indicadas, el trámite en el municipio es liberado, y  la 
LUAE es entregada. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
15
 http://www.bomberosquito.gob.ec/bomberos/2012 
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3.4.2.2.  Registro Sanitario 
Para la obtención del registro sanitario se lo deberá hacer a través del: Instituto Nacional de Higiene y 
Medicina Tropical “Leopoldo Izquieta Pérez”. 
Requisitos para Obtener el Registro Sanitario son
16
: 
1. Dos originales del formulario de la Solicitud (según Modelo de Solicitud de Trámite de  Registro 
Sanitario de Productos Alimenticios Nacionales), con firmas originales. 
2. Cumple formulario de control de documentación: con firmas de responsabilidad del 
representante legal y del responsable técnico y fecha actualizada. 
3.  1 CD con:  
a) Fórmula de composición cualitativa y cuantitativa en orden decreciente y de manera 
porcentual incluyendo aditivos, tomando en consideración que el total de la formulación se ajuste 
al 100%. (Documento Excel) 
b) Documentos técnicos (Documento PDF) 
4.  1 CD con los documentos legales  escaneados  (Documento PDF) 
5. Escaneado del original del Certificado de Análisis de Control de Calidad e Inocuidad del 
producto, otorgado por los laboratorios del INSPI Guayaquil, Quito y Cuenca o por cualquier 
laboratorio acreditado por el Organismo de Acreditación Ecuatoriano (OAE). (Documento PDF) 
6. Escaneado del original de descripción del producto: proceso de elaboración del producto. 
(Documento PDF) 
7. Escaneado del original del Estudio de Estabilidad Microbiológica y Bromatológico  que acredite 
el tiempo máximo de consumo con la firma del técnico responsable. (Documento PDF) 
8. Escaneado del Original de las especificaciones químicas del material utilizado en la manufactura 
del envase (en papel membretado) emitidas por el  proveedor al fabricante, con descripción de la 
naturaleza del envase primario y/o secundario. Con nombre, firma  y cargo del técnico responsable. 
(Documento PDF) 
9. Dos proyectos de etiquetas  externa e interna con las que se comercializará en el país, para área 
Legal y Técnica, de acuerdo a lo que estable la norma técnica de rotulado vigente. 
                                                             
16
 http://www.inh.gob.ec/2012. 
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10. Copia del comprobante de pago (factura) por el importe de Registro Sanitario establecido en la 
Ley y Reglamento correspondiente. 
11. Escaneado del original de la Certificación de Producto Orgánico otorgada por la Autoridad 
correspondiente, para el caso de productos orgánicos. (Documento PDF) 
12. Escaneado del original del  Permiso de Funcionamiento vigente del fabricante y solicitante, 
otorgado por la Autoridad Sanitaria Nacional. (Documento PDF) 
13. Escaneado del original de la constitución de la compañía con aprobación por parte de la 
Superintendencia de Compañías e inscrito en el Registro Mercantil. (Documento PDF) 
14. Escaneado del original del nombramiento del representante legal para persona jurídica e inscrita 
en el Registro Mercantil. (Documento PDF) 
15. Escaneado del original  de la cédula de ciudadanía  para personas naturales. (Documento PDF) 
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3.4.2.3. Normas INEN para plantas purificadoras y envasadoras de agua en botellones 
Según Normas INEN los requisitos  que deben cumplir las plantas purificadoras y envasadoras de 
agua en botellones son los siguientes: 
 El agua purificada envasada se puede comercializar en envases de hasta 20 litros. 
 Requisitos de Materia Prima: los parámetros físico, químico y microbiológico del agua 
previa al proceso de purificación deben cumplir con los requisitos de la INEN 1  108 
concernientes a los parámetros del agua potable. (Ver Anexo 2) 
Requisitos del producto: El agua purificada envasada debe cumplir con los  siguientes requisitos 
físicos: 
Tabla No. 14 
REQUISITOS  Mínimo Máximo 
Color expresado en unidades de color verdadero (UTC) - 5 
Turbiedad expresada en unidades nefelométricas de turbiedad NTU - 3 
Sólidos totales disueltos expresados en mg/l     
 - Agua purificada envasada - 500 
 - Agua purificada mineralizada envasada 250 1000 
p H a 20
O
 C:     
-no carbonatada 6,5 8,5 
-carbonatada 4 8,5 
proceso de osmisos y destilación  5 7 
Cloro libre residual, mg/l 0 0 
Dureza, Ca CO3, mg/l - 300 
Olor y sabor inobjetable 
Fuente: NORMAS INEN 2  200 
 El agua purificada envasada o el agua purificada mineralizada envasada debe cumplir con 
los requisitos microbiológicos indicados en la siguiente tabla:    
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Tabla No. 15 
  Límite máximo 
Aerobios mesófilos , UFC/ml 1,0 x 10
2
 
Coliformes NMP/100 ml < 1,8 
Coliformes UFC/100 ml < 1,0 x 10
0
 
NOTA: Los valores < 1,8 y < 1,0 x 10
0
 significan ausencia, o no detectables 
Fuente: NORMAS INEN 2  200 
 La cantidad máxima de sustancias inorgánicas, orgánicas, elementos radiactivos y de 
residuos de plaguicidas deben cumplir con lo indicado en la NTE; INEN 1 108 (Ver Anexo 
2). 
 Los envases utilizados deben presentar cierre seguro e inviolable, de modo que no se 
evidencien pérdidas de su contenido como consecuencia de los procesos propios del 
transporte y almacenamiento de los mismos.   
 Los envases retornables o no retornables y las tapas deben ser de materiales de calidad 
grado alimenticio, certificados por el fabricante o proveedor. 
 Los envases retornables antes  de ser nuevamente utilizados deben ser completamente 
sanitizados. 
 La Etiqueta debe cumplir con los siguientes requisitos17: 
 
 Nombre de Alimento 
 Lista de Ingredientes 
 Contenido Neto y masa escurrida 
 Identificación del fabricante, envasador o importador 
 Marcado de la Fecha de elaboración como de expiración e instrucciones para la 
conservación. 
 Instrucciones para el uso. 
 En los envases de presentaciones superiores a 10 litros se debe poner la 
leyenda: “Después  de abierto el envase, consúmase dentro de los diez días 
siguientes”. 
 Si el envase es retornable o no, y el método de purificación. 
 
  
                                                             
17
 Norma INEN 2 200: 2008 
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3.4.3.  ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA 
3.4.3.1. La Empresa  
 
Según la Superintendencia de Compañías y la Clasificación  Nacional de Actividades Económicas 
CIIU Revisión 4.0 que tiene su respaldo y sustento técnico en la Clasificación Industrial 
Internacional Uniforme de  Actividades Económicas  CIIU. Naciones Unidas, que permite 
clasificar las actividades económicas de las empresas y  establecimientos, nuestra empresa  
pertenece al sector privado y se encuentra dentro de la siguiente clasificación: 
 
-Sector económico:       C. INDUSTRIAS MANUFACTURERAS 
-Subsector económico: C11. ELABORACION DE BEBIDAS 
-Actividad económica: C1104.02 PRODUCCION DE AGUAS MINERALES NATURALES Y 
OTRAS AGUAS EMBOTELLADAS. 
-Base filosófica de la empresa  
“La filosofía corporativa de la empresa se refiere a los principios, valores, aspiraciones y 
prioridades filosóficas fundamentales; ideales con los cuales se comprometen quienes toman las 
decisiones estratégicas que además orientan la administración de la organización”18 
 
La filosofía plantea la manera cómo la empresa intenta desarrollar sus negocios y a menudo, refleja 
el reconocimiento de su responsabilidad social y ética por parte de la firma. Por lo tanto una 
exposición de la filosofía corporativa puede tener un impacto importante en la forma como una 
compañía se dirige a sí misma. 
 
a.- Valores 
 Respeto 
 
Al saber escuchar y aceptar diferentes criterios y posiciones tanto de los empleados como de los 
clientes, ya que cada persona tiene su propio criterio. 
La consideración a cada elemento de la empresa, logra que el trabajo sea adecuado y que se 
encamine a un progreso y bienestar general. 
 
 
                                                             
18
 HILL, Charles; JONES Gareth; Administración Estratégica, Pág. 44, 2003. 
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 Honestidad 
 
En todas las actividades que se realizan, tratando siempre de salvaguardar los intereses de los 
clientes internos y externos. 
 
 Responsabilidad 
 
En cada una de las actividades que se realiza y la disposición y voluntad para rendir cuentas de 
cada una de las actuaciones sea por parte de los empleados hacia los jefes o viceversa; y hacia los 
clientes. La obligación de trabajar con compromiso y respuesta a las acciones desarrolladas. 
 
 Lealtad 
 
Crear una consciencia de compromiso y fidelidad de los empleados hacia la empresa, 
contribuyendo al desarrollo de los objetivos propuestos por el mismo. 
 
 Disciplina 
 
En todas las actividades que se realicen, con el fin de actuar de una forma ordenada y perseverante 
en la consecución de los objetivos planteados. 
 
b.- Principios 
 Eficiencia y agilidad en la atención al cliente y prestación del servicio. 
 Trabajo en equipo con honestidad y profesionalismo 
 Innovación y creatividad en el desempeño de las actividades. 
 Calidad al ofrecer el servicio a todos los clientes. 
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3.4.3.2. La Organización 
 
La estructura organizacional se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las 
actividades de la empresa. El tipo de organización que asuma está determinado por las relaciones 
de autoridad existentes entre el personal directivo, ejecutivo, operativo, o sea, por las formas de 
delegación de autoridad y de control existentes en el interior de la empresa. 
 
PUREZA Cía. Ltda. Se guía por una estructura netamente vertical en la cual la delegación de la 
autoridad es de arriba hacia abajo, en donde los lineamientos de la empresa están en función del 
nivel directivo y la gerencia, la cual emite órdenes que llegan a los niveles medios y bajos.  
 
 
Gráfico No. 21 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: Autores 
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-Descripción de las Funciones 
 
 Junta General de Socios  
 
Tiene las siguientes funciones:  
 
 Delinear las políticas de la empresa. 
 
 Resolver sobre los incrementos de capital. 
 
 Gerente 
 
Entre los objetivos del gerente están el planificar, organizar, dirigir, todas las actividades de la 
empresa incluyendo mercadotecnia, y actividades contables financieras de la empresa. 
 
Tiene las siguientes funciones: 
 
 Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente.  
 
 Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de la ley de compañías y de las demás reglas de 
la organización.  
 
 Calificar y nombrar al personal de la empresa.  
 
 Evaluar y controlar el cumplimiento de las metas y objetivos propuestos.  
 
 Innovar y crear mejores procedimientos. 
 
 Autorizar estrategias conjuntas de mercadotecnia y producción. 
 
 Ingeniero 
 
El profesional que preste servicios a la empresa no forma parte del personal de planta, sino que 
brindará servicios de asesoría cuando la empresa lo requiera; además efectuara capacitaciones a los 
operarios sobre el manejo y funcionamiento de las maquinarias y equipos para su aprendizaje, y 
mejor desenvolvimiento. 
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 Secretaria 
 Llevar las cuentas del día, en lo referente a pedidos y cobros. 
 
 Operarios (Polifuncionales) 
 
Número de empleados para el puesto: 3 
 
Tienen las siguientes funciones: 
 
 Operar en forma correcta la maquinaria. 
 
 Cumplir con los parámetros de seguridad, operación y calidad de la planta. 
 
 Ayudar a la despacho del producto en los vehículos de distribución. 
 
 Otras. 
 
 Chofer (Distribuidor) 
Tiene las siguientes funciones:  
 
 Manejar el vehículo de la empresa. 
 Llevar al consumidor final el producto. 
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CAPITULO 4.  PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING Y ANÁLISIS F.O.D.A. 
El plan estratégico  de  marketing es el  proceso que permite a una empresa concentrar los limitados 
recursos en las mayores oportunidades para aumentar las ventas y lograr una ventaja que los haga 
competitivos frente a la competencia y sostenibles a los ingresos del negocio. 
El marketing se basa en centrar todas las actividades de la empresa en función de las necesidades 
de los consumidores; esto es evidente pues el consumidor es quien aporta las ventas para la 
empresa y éstas son las que aseguran su permanencia, crecimiento y desarrollo de la misma. 
4.1.    MARKETING MIX 
La estrategia de marketing es más efectiva cuando es un componente integral de la estrategia de la 
empresa, a través  del marketing se puede definir la forma en que la organización va a emprender 
con éxito su actividad,  los clientes, las perspectivas, y competidores en el mercado. En medida que 
el cliente constituye la fuente de ingresos de la empresa, la estrategia de marketing está 
estrechamente vinculada con las ventas. 
Marketing mix es  el conjunto de herramientas de marketing que la empresa usa para alcanzar sus 
objetivos empresariales  en el mercado meta. “Fue McCarthy quien a mediados del siglo XX, lo 
denominó la teoría de las “cuatro P”, ya que utiliza cuatro variables, cuyas iniciales en inglés 
empiezan por p”19: 
PRODUCT: PRODUCTO 
PRICE: PRECIO 
PLACE: PLAZA 
PROMOTION: PROMOCIÓN 
A través del conocimiento de una buena mezcla de marketing permitirá que la empresa pueda 
actuar de forma planificada y coherente para satisfacer las  necesidades del consumidor y conseguir 
un beneficio mutuo. 
La estrategia que se desarrollará en el presente proyecto es de esta manera el Marketing Mix que  
se conforma del Producto, el  Precio, la Plaza y la Promoción. 
 
 
                                                             
19
  MUÑIZ GONZÁLEZ , Rafael; Marketing en el Siglo XXI. 3ª Edición : Capítulo 1. Marketing. Presente y 
Futuro 2009. 
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4.1.1.  Producto 
“Un producto es cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organización o institución que se 
ofrezca en un mercado para su adquisición, uso o consumo y que satisfaga una necesidad”.20 
Lo podemos definir como todo aquello (tangible e intangible) que se ofrece en un mercado para su 
adquisición, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo, puede llamarse 
producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las 
decisiones respecto a este punto incluyen también la formulación y presentación del producto, el 
desarrollo especifico de la marca y las características del empaque, etiquetado y  envase, entre 
otras. 
21 
La empresa conseguirá sus objetivos de ventas en la medida que su producto se adapte a las 
necesidades del consumidor, se debe definir por tanto las características que el producto ha de 
reunir para atender el mercado o el segmento del mercado al que va dirigido. 
El producto propuesto en este proyecto es un botellón de agua purificada en la presentación  de 20 
litros, en un envase plástico resistente, en el cual constará el nombre comercial de  la marca, que en 
este caso será Agua Pureza y tendrá su respectivo logo que es : “Tu cuerpo necesita agua dáselo”. 
Entre las principales características que posee el producto se encuentran:  
- Pureza total gracias a los modernos procesos tecnológicos implementados dentro del tratamiento 
y embotellado del agua.  
- Menor precio de venta al público en el mercado  
- Excelente tamaño y material, dado que cada botellón contiene (20 litros), suficientes para atender 
las necesidades de un gran número de consumidores dentro de una misma oficina o vivienda, 
además está fabricado con policarbonato transparente, un material altamente resistente que evita 
que el envase se rompa o sea contaminado con otros agentes.  
- Sello de seguridad que evita que el líquido sea cambiado o contaminado durante el proceso de 
transporte.  
 
 
 
                                                             
20
 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary ; Fundamentos de Marketing Prentice Hall, Sexta Edición 2008. 
21
 http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia. 
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Gráfico No. 22 
 
Elaboración: Autores 
 
4.1.2. Precio 
El precio es el monto monetario de intercambio asociado a la transacción de compra venta. 
22 
También lo podemos definir como la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. 
En términos más amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio 
de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.  
El precio también es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la 
satisfacción derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.
23 
Existen varias formas o estrategias a través de las cuales se puede determinar el precio de un 
producto, las cuales son sumamente importantes para el proyecto, dado que un mercado tan 
competitivo y de consumo masivo como el de las aguas embotelladas, son parte fundamental 
dentro de la estrategia de marketing.  
El precio del botellón de agua Pureza será determinado en base o  tomando como referencia los 
precios de venta de las diferentes marcas competidoras a los consumidores finales.  
                                                             
22
 http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia. 
 
23
 KOTLER Philip, ARMSTRONG, Gary; Fundamentos de Marketing Prentice Hall, Sexta Edición 2008. 
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El precio además, tendrá en cuenta los costos incurridos en la fabricación del producto, permitiendo 
así obtener la utilidad necesaria que garantice las actividades presentes y futuras de la empresa. 
Para establecer el precio del botellón de 20 litros se realizó una encuesta, en la que se preguntó: 
¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por un botellón de agua purificada, si este es entregado en su 
domicilio? , los resultados de la encuesta fueron los siguientes: 
Gráfico No. 23 
PRECIO 
 
 
Fuente: Investigación Directa 
Elaboración: Autores 
 
Luego de realizada la encuesta el precio más aceptado por las personas es de $ 2.00 (Dos Dólares). 
Así también, para la fijación del precio se tomarán en cuenta los precios de las marcas 
competidoras, los cuales servirán como marco de referencia para determinar el valor final de venta 
a los consumidores. 
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Se realizó un estudio de los precios de la competencia y los resultados fueron los siguientes: 
Precios de marcas competidoras 
Tabla No. 16 
EMPRESAS PRECIO BOTELLÓN  (USD) 
Tesalia  2,50 
Pure Water 2,50 
 All Natural 2,50 
Agua Gluss 2,25 
H2ola 2,50 
Botellón Express 2,25 
Fuente: Investigación Directa  
Elaboración: Autores 
 
El precio de venta tomado por la mayoría de empresas competidoras es de $ 2.50, siendo este el 
precio de mercado. 
Así el precio que se tomará para la venta de botellones será de $ 2.00 por unidad, debido a que este 
es el valor de preferencia en la encuesta realizada, además que será un gran elemento que generará 
interés en el mercado objetivo. 
El valor es inferior al de mercado pero se lo tomará como un precio de introducción y 
diferenciación de marca, el  precio subirá al valor de mercado en el transcurso de los siguientes 
años. 
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4.1.3.  Plaza  
La plaza es el elemento del  marketing mix que se utiliza para conseguir que un producto llegue 
satisfactoriamente al cliente.
24 
También lo podemos definir como donde comercializar el producto o el servicio que se ofrece 
(elemento imprescindible para que el producto sea accesible al consumidor). Se considera el 
manejo efectivo del canal de distribución, donde el objetivo es que el producto llegue al lugar 
adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.
25
  
Consiste en la selección de los lugares o puntos de venta en donde se venderán u ofrecerá los 
botellones de agua purificada, así como en determinar la forma en que los productos serán 
trasladados hacia estos lugares o puntos de venta. 
El objetivo principal de la plaza es lograr que el producto llegue a todos los consumidores en forma 
adecuada, garantizando el correcto abastecimiento a las cuatro parroquias  de la ciudad. Además, la 
distribución es parte fundamental dentro del proceso de penetración y posicionamiento de la marca 
en el mercado. 
Para la distribución del producto se utilizará un vehículo de propiedad de la empresa que se 
encargarán de llevar los botellones a cada uno de los lugares donde sean solicitados. 
No se venderá el producto a través de tiendas de barrio para evitar falsificaciones o engaños a los 
consumidores, a través  de la adulteración o contaminación del producto. El objetivo de esta 
iniciativa es crear confianza en los consumidores respecto a la bebida ya que, sólo podrá ser 
distribuido a través del vehículo de la empresa. 
Además  la venta se realizará por vía telefónica, se tomarán los pedidos y al día siguiente se harán 
las entregas. En la mañana se organizará los pedidos y las rutas para que el producto llegue a la 
hora deseada y según un orden que permita minimizar costos de combustibles y tiempo. 
Cobertura Geográfica del producto: 
Cantón Quito cuatro parroquias sector norte  (Cotocollao, Condado, Ponciano, Carcelén) 
Canales de distribución: 
PRODUCTOR------------ CONSUMIDOR FINAL 
                                                             
24 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary ; Fundamentos de Marketing Prentice Hall, Sexta Edición 2008. 
 
25 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary ; Fundamentos de Marketing Prentice Hall, Sexta Edición 2008.  
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 4.1.4.  Promoción 
La promoción consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un 
producto a los consumidores, así como persuadir, motivar o inducir su compra o adquisición. 
Promocionar es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus 
productos y ofertas, para el logro de sus objetivos organizacionales.
26
  
Cabe mencionar que la comunicación es el proceso verbal o no verbal entre alguien que quiere 
expresar una idea y otro que desea recibirla.  
4.1.4.1.  Promociones de Venta  
La promoción de ventas es una herramienta de la mezcla o mix de promoción que se emplea para 
apoyar a la publicidad y a las ventas personales; de tal manera, que la mezcla comunicacional 
resulte mucho más efectiva. Es decir, que mientras la  publicidad y las ventas personales dan las 
razones por las que se debe comprar el producto o servicio, la promoción de ventas da los motivos 
por los que se debe comprar lo más antes posible. 
La promoción se la realizará mediante marketing  directo en cada casa, industria, oficina, mediante 
volantes informativos  de la importancia del consumo de agua, de los procesos de purificación  a 
los que se somete el agua en la planta purificadora antes de salir a la venta, de los sistemas de 
entrega y pedido del producto así como también de los datos de la empresa. 
La publicidad servirá para dar a conocer  el producto  a los consumidores finales y generar el 
interés de estos para que adquieran el producto. Dentro de la publicidad se incluirá el  slogan de la 
marca como “PUREZA; Tú cuerpo necesita agua dáselo”, los cuales encierran los atributos 
principales del producto. 
La publicidad de la empresa también se lo  realizará en dos medios, el primero se lo hará en la guía 
telefónica de la ciudad y en eventos de importancia como lo son en ferias, conciertos entre otros.     
Este plan de marketing  además, deberá ir  de la mano con la misión y visión de la misma. 
 Misión:  
Proveer a los clientes un producto de calidad en el mercado, con precios justos, mediante la 
elaboración y comercialización de agua purificada embotellada. 
 
                                                             
26 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary ; Fundamentos de Marketing Prentice Hall, Sexta Edición 2008. 
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 Visión: 
Llegar a todos los hogares y empresas ecuatorianas con un producto capaz de competir con las 
marcas ya existentes, cumpliendo con todas las normas sanitarias, hasta llegar a convertirnos en la 
marca preferida por todos los consumidores. 
De esta forma se busca atraer la atención de los consumidores para que adquieran y prefieran el 
producto de entre una amplia gama de marcas competidoras, así como asegurar una fluida y 
eficiente comunicación entre los socios del proyecto. 
Además se mantendrá siempre un seguimiento y evaluación sobre la estrategia que estamos usando 
para la difusión de los botellones para saber si se debe realizar cambios estratégicos en cualquiera 
de los puntos que estemos fallando para cumplir el objetivo del proyecto.  
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4.2.  ANÁLISIS F.OD.A. 
El análisis F.O.D.A es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situación actual de 
la empresa, permitiendo de esta manera obtener un  diagnóstico preciso que permita en función de 
ello tomar decisiones acordes con los objetivos y políticas formulados. 
Esta  herramienta analítica  permite trabajar con toda la información sobre la empresa, es útil para 
poder  examinar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Este tipo de análisis 
representa un esfuerzo para examinar la interacción entre las características particulares de la 
empresa y el entorno en el cual esta compite. 
De estas cuatro variables tanto fortalezas como debilidades son internas de la organización, por lo 
que es posible actuar directamente sobre ellas, en cambio las oportunidades y las amenazas son 
externas, por lo que en general resulta muy difícil poder modificarlas, así de esta manera se realiza 
un análisis externo e interno de la empresa. 
4.2.1.  Análisis externo 
El análisis externo se realiza ya que la empresa  no existe ni puede existir fuera de un entorno, fuera 
de ese entorno que le rodea; así que el análisis nos permite fijar las oportunidades y amenazas que 
el contexto puede presentarle a una organización o empresa. 
Oportunidades 
Las oportunidades son aquellas situaciones o factores positivos, que se generan o se presentan en el 
entorno y que, una vez identificados, pueden ser aprovechados y favorecer el logro de los objetivos 
organizacionales. 
Amenazas 
Las amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden  atentar 
contra éste y  afectar negativamente las posibilidades de logro de los objetivos organizacionales, por  
lo que llegado al caso, puede ser necesario diseñar  una estrategia adecuada para poder superarlas.  
4.2.2.  Análisis interno 
Los elementos internos que se deben analizar durante el análisis F.O.D.A corresponden a las 
fortalezas y debilidades que se tienen respecto a la disponibilidad de recursos de capital, personal, 
activos, calidad de producto, estructura interna y de mercado, percepción de los consumidores, 
entre otros. 
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Para realizar el análisis interno de una empresa deben aplicarse diferentes técnicas que permitan 
identificar dentro de la organización qué atributos le permiten generar una ventaja competitiva 
sobre el resto de sus competidores. 
Fortalezas 
Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian a la empresa o al 
proyecto de otros de igual clase, estas son características propias de la empresa, que le facilitan o le 
favorecen su desarrollo. 
Debilidades 
Las debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos, recursos, habilidades y 
actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la buena marcha de la 
organización. Estas debilidades son problemas internos, que, una vez identificados y desarrollando 
una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse, estas constituyen obstáculos internos al logro 
de los objetivos. 
El objetivo primordial del análisis F.O.D.A es orientarlo hacia los factores que dirigen a una 
empresa o negocio determinado al éxito. Por esta razón, y como se dijo anteriormente, se busca 
establecer con claridad y objetividad  las fortalezas, oportunidades, debilidades y riesgos,  de tal 
manera de poder evaluar correctamente la situación actual del  negocio, y poder tomar las acciones 
necesarias para el desarrollo de la empresa. 
 
A continuación se detallarán  las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que puede tener el 
proyecto: 
Fortalezas 
 
 La calidad del proceso de purificación y embotellado es mejor al de otras marcas, lo que 
permite ganar la confianza de los consumidores. 
 La tendencia de los consumidores es a asociar el agua embotellada con la salud. 
 Servicio de calidad y atención al cliente personalizada. 
 Requerimientos de inversión no son elevados. 
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 Equipos adecuados que permitirán ofrecer una bebida apegada a las normas sanitarias 
establecidas a nivel nacional como internacional.  
 El precio del producto es inferior al de mercado. 
 Conocimiento de proveedores en el mercado para la adquisición de maquinaria a bajo 
costo, reduciendo así el precio del producto a los consumidores finales.  
Oportunidades 
 
 Existencia de un mercado potencial amplio que puede ser aprovechado por el proyecto. 
 Existencia de varias marcas de aguas embotelladas,  lo cual facilitaría hasta cierto punto, el 
ingreso de la marca al mercado.  
 Crecimiento sostenido del consumo de agua embotellada (12% promedio anual a nivel 
mundial). 
 Bajo costo de la materia prima que permitiría tener precios competitivos. 
 Se trata de un negocio rentable. 
 Variedad de proveedores de equipos e insumos. 
 Falta de cumplimiento de normas de calidad en los productos de agua embotellada que 
ofrecen los actuales competidores.  
 
Debilidades 
 
 Desconocimiento de la marca por parte de los consumidores.  
 Inexperiencia en el manejo del negocio.  
 La empresa al momento no cuenta con una cartera de clientes definida. 
 Débiles habilidades en marketing (negocio nuevo). 
 Dificultades para competir en caso de establecerse una “Guerra de Precios”. 
 No se cuenta con una cadena de distribución. 
 Necesidad de realizar grandes esfuerzos e inversión en publicidad para posicionar el 
producto. 
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Amenazas 
 
 Diversidad de clases de aguas embotelladas de diferentes marcas y presentaciones que se 
ofertan en el mercado. 
 Existencia de muchos sustitutos directos (otras marcas de agua) e indirectos (jugos, bebidas 
gaseosas, etc.) en el mercado.  
 Empresas establecidas que cuentan con una imagen fuerte con la cual se identifican los 
clientes. 
 Principal sustituto es el agua de grifo, es decir el servicio de agua por red pública  
 Existencia de factores externos como inestabilidad económica o legislaciones que podrían 
afectar los costos y precio del producto.  
 El producto (botellón de agua) no es de consumo básico. 
 Empresas establecidas que cuentan con cadenas de distribución.  
 
 
A continuación se procede a realizar la matriz de factores endógenos y exógenos, a fin de ubicar el 
F.O.D.A en el mapa de posicionamiento. 
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Matriz de Factores Endógenos 
Tabla No. 17 
FORTALEZAS PESO CALIFICACIÓN PONDERACIÓN  
         La calidad del proceso de purificación 
y embotellado es mejor al de otras marcas, 
lo que permite ganar la confianza de los 
consumidores. 
0,20 3 0,60 
        La tendencia de los consumidores es a 
asociar el agua embotellada con la salud. 
0,20 3 0,60 
•       Servicio de calidad y atención al cliente 
personalizada. 
0,15 3 0,45 
        Requerimientos de inversión no son 
elevados. 
0,15 2 0,30 
        Equipos adecuados que permitirán 
ofrecer una bebida apegada a las normas 
sanitarias establecidas a nivel nacional como 
internacional.  
0,10 1 0,10 
        El precio del producto es inferior al de 
mercado. 
0,10 1 0,10 
        Conocimiento de proveedores en el 
mercado para la adquisición de maquinaria a 
bajo costo, reduciendo así el precio del 
producto a los consumidores finales.  
0,10 1 0,10 
TOTAL 1   2,25 
ELABORACIÓN: Autores 
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Tabla No. 18 
DEBILIDADES PESO CALIFICACIÓN PONDERACIÓN 
         Desconocimiento de la marca por parte 
de los consumidores.  
0,20 3 0,60 
         Inexperiencia en el manejo del negocio.  0,20 2 0,40 
         La empresa al momento no cuenta con 
una cartera de clientes definida. 0,15 2 0,30 
        Débiles habilidades en marketing 
(negocio nuevo). 
0,15 1 0,15 
         Dificultades para competir en caso de 
establecerse una “Guerra de Precios”. 
0,10 1 0,10 
         No se cuenta con una cadena de 
distribución. 
0,10 1 0,10 
         Necesidad de realizar grandes esfuerzos 
e inversión en publicidad para posicionar el 
producto. 
0,10 1 0,10 
TOTAL 1   1,75 
ELABORACIÓN: Autores 
 
FORTALEZAS: 2,25 
DEBILIDADES: 1,75 
RESULTADO: 0,50 
El resultado de nuestros factores endógenos (diferencia entre las   fortalezas y debilidades) es 
positivo con 0.50. 
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Matriz de Factores Exógenos 
Tabla No. 19 
OPORTUNIDADES PESO CALIFICACIÓN PONDERACIÓN 
         Existencia de un mercado potencial  
amplio que puede ser aprovechado por el 
proyecto.  
0,20 3 0,60 
        Existencia de varias marcas de aguas 
embotelladas,  lo cual facilitaría hasta 
cierto punto, el ingreso de la marca al 
mercado. 
0,20 3 0,60 
         Crecimiento sostenido del consumo de 
agua embotellada (12% promedio anual a 
nivel mundial). 
0,15 2 0,30 
         Bajo costo de la materia prima que 
permitiría tener precios competitivos. 
0,10 3 0,30 
         Se trata de un negocio rentable. 0,15 3 0,45 
         Variedad de proveedores de equipos e 
insumos. 
0,10 1 0,10 
         Falta de cumplimiento de normas de 
calidad en los productos de agua 
embotellada que ofrecen los actuales 
competidores.  
0,10 1 0,10 
TOTAL 1   2,45 
ELABORACIÓN: Autores 
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Tabla No. 20 
AMENAZAS PESO CALIFICACIÓN PONDERACIÓN 
        Diversidad de clases de aguas 
embotelladas de diferentes marcas y 
presentaciones que se ofertan en el 
mercado. 
0,20 3 0,60 
         Existencia de muchos sustitutos 
directos (otras marcas de agua) e indirectos 
(jugos, bebidas gaseosas, etc.) en el 
mercado.  
0,15 2 0,30 
         Empresas establecidas que cuentan con 
una imagen fuerte con la cual se identifican 
los clientes. 
0,20 2 0,40 
         Principal sustituto es el agua de grifo, 
es decir el servicio de agua por red pública. 
0,15 3 0,45 
         Existencia de factores externos como 
inestabilidad económica o legislaciones que 
podrían afectar los costos y precio del 
producto.  
0,10 1 0,10 
         El producto (botellón de agua)  no es 
de consumo básico. 
0,10 1 0,10 
        Empresas establecidas que cuentan con 
cadenas de distribución.  
0,10 1 0,10 
TOTAL 1   2,05 
ELABORACIÓN: Autores 
OPORTUNIDADES: 2,45 
AMENAZAS: 2,05 
RESULTADO: 0,40 
El resultado de los factores exógenos (diferencia entre oportunidades y amenazas es positivo de 
0,40 valores que utilizaremos para el mapa de posicionamiento. 
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4.2.3.  Mapa de posicionamiento 
El mapa de posicionamiento dentro del análisis F.O.D.A permite determinar si los factores que 
afectan a la organización son los internos o externos, esto se lo realiza a través de la representación 
gráfica en el cual se representará en los 4 cuadrantes de la siguiente manera: 
 1er  CUADRANTE: PARAÍSO 
 2do CUADRANTE: PURGATORIO 
 3er CUADRANTE: INFIERNO  
 4to CUADRANTE: LIMBO 
En donde cada uno de estos representa los aspectos positivos o negativos que tiene cada 
organización permitiendo analizar si el desarrollo de la empresa depende del mercado o de la 
propia organización. 
En el mapa de posicionamiento también se debe determinar las variables endógenas y exógenas 
explicadas a continuación: 
Variable endógena: si es mayor que la variable exógena el desarrollo del proyecto depende 
exclusivamente de los miembros del mismo, esta se obtiene de la diferencia entre fortalezas y 
debilidades. 
Variable exógena: si es mayor a la variable endógena significa que el desarrollo depende del 
mercado; siendo la diferencia entre oportunidades y amenazas. 
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Gráfico No. 24 
Gráfico de Posicionamiento F.O.D.A 
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4.2.4.   Conclusiones del análisis F.O.D.A. 
Las conclusiones obtenidas del análisis F.O.D.A del proyecto, nos permite tener una visión más 
clara de los posibles problemas y podremos obtener un diagnóstico que nos permita superar. 
Los factores internos como se detalla anteriormente nos arrojan un resultado que la empresa consta 
con superioridad en sus fortalezas que debilidades. 
Las fortalezas  que tienen  una relevancia, es decir con un mayor peso al resto de las mismas,  son 
la calidad del proceso de purificación; la tendencia de los consumidores a asociar al agua 
embotellada con  la salud y que además la empresa brindará un servicio de calidad y atención al 
cliente personalizada, siendo estos elementos  positivos y  por esta razón la fortaleza de la empresa 
está en que los consumidores buscan un producto confiable y de  calidad ,que es lo que nosotros 
queremos brindar ya que estas son características propias de la empresa, que nos  facilitarán y  
favorecerán al logro de los objetivos organizacionales. 
Por otro lado las debilidades que tienen  un mayor peso son el  desconocimiento de la marca por 
parte de los consumidores y la inexperiencia en el manejo del negocio que constituyen barreras 
para lograr la buena marcha de la empresa y al ser  problemas internos, se  desarrollará una 
adecuada estrategia en lo que se refiere a la promoción a través del marketing  directo en cada casa, 
industria, oficina, mediante volantes informativos  de la importancia del consumo de agua, de los 
procesos de purificación  a los que se somete el agua, entre otros;  que  servirá para dar a conocer  
el producto  a los consumidores  y generar el interés de estos para que adquieran el producto 
propuesto por el proyecto. 
En lo que respecta a las oportunidades contra las amenazas  tenemos que las oportunidades tiene 
una superioridad en la ponderación a las amenazas, es decir las oportunidades son aprovechadas de 
una forma que disminuye el impacto de las amenazas. 
La oportunidad con mayor peso que tiene la empresa  es la existencia de un mercado potencial  
amplio que puede ser aprovechado por el proyecto y la existencia de varias marcas de aguas 
embotelladas contra el cual competir directamente, lo cual facilitaría hasta cierto punto, el ingreso 
del producto al mercado. 
La amenaza que con  mayor impacto se presenta es la diversidad de clases de aguas embotelladas 
de diferentes marcas y presentaciones que se ofertan en el mercado, seguida además de la 
existencia de muchos sustitutos directos e indirectos en el mercado, que pueden afectar 
negativamente las posibilidades de logro de los objetivos organizacionales, por  lo que se diseñará una 
estrategia adecuada para poder superarlas, la cual estaría en el precio de venta que es inferior al de 
mercado siendo este un elemento que generará interés en el mercado objetivo. 
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Luego de haber realizado el análisis F.O.D.A y el mapa de posicionamiento se llegó a la conclusión 
que el proyecto presentan mayores aspectos positivos que negativos, además podemos observar que 
la variable endógena es superior a la exógena, esto significa que las decisiones para el desarrollo  
dependerán de los miembros de la propia empresa.  
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CAPÍTULO 5.  EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
El estudio financiero constituye la propuesta económica y financiera de los estudios realizados 
anteriormente, que “permitirá verificar los resultados que genera el proyecto, al igual que la 
liquidez para cumplir con sus obligaciones operacionales y no operacionales y finalmente la 
estructura financiera”27. 
 
El objetivo del estudio financiero es ordenar y sistematizar la información de carácter monetario 
que proporcionan las etapas anteriores (Estudio de Mercado y el Estudio Técnico) y elaborar los 
cuadros analíticos que sirven de base para la evaluación financiera y así poder determinar si es 
rentable o no el proyecto. 
 
Luego de haber realizado el estudio de Mercado y el Técnico hemos identificado la demanda 
potencial, el precio de venta en relación a la competencia, la materia prima a utilizar, la maquinaria 
y equipos, entre otros datos que se detallan en los estudios anteriores que permiten realizar el 
presente estudio financiero. 
 
El estudio será proyectado a cinco años para poder identificar la rentabilidad del negocio y si es 
perdurable en el tiempo. La proyección de los presupuestos se lo hará anualmente, los datos de los 
estados financieros se los ha extraído de los estudios realizados, así como de las investigaciones 
directas hechas a diversos proveedores en la ciudad de Quito. 
 
En caso de que la evaluación financiera nos diga que un proyecto no está cumpliendo con su 
propósito de ser rentable, tendremos la pauta para tomar medidas correctivas sobre el mismo. 
 
Para la evaluación financiera del presente proyecto se calculará los siguientes puntos: 
 Inversión Inicial  
 Activo Fijo (Tangible e Intangible) 
 Capital de Trabajo 
 Financiamiento 
 Presupuesto de Ingresos Costos y Gastos   
 Punto de  Nivelación 
 Estado de Resultados 
 Flujo de Caja 
 
                                                             
27
 MENESES, Edilberto; Preparación y Evaluación de Proyectos, ESPE, Ecuador, pág.88, 2000. 
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Se realizarán análisis basados en: 
 VAN 
 TIR 
 Periodo de Recuperación 
 Relación Beneficio- Costo  
 
 
5.1.  INVERSIÓN INICIAL 
La inversión inicial es todo desembolso de recursos financieros para adquirir bienes concretos 
durables o instrumentos de producción, denominados bienes de equipo, y que la empresa utilizará 
durante varios años para cumplir su objetivo. 
Dentro de la inversión inicial tenemos todos los activos fijos que se necesitan para montar el 
proyecto y el  capital de trabajo que es el dinero suficiente para poner en marcha la empresa. 
 
5.1.1 Activo Fijo 
 
Comprenden todos los activos fijos tanto tangibles como intangibles. 
 
Activos Fijos Tangibles 
Son toda la maquinaria, equipo y mobiliario que necesita el proyecto para poder efectuar las 
actividades de operación de la empresa que serán utilizadas por más de un año y en un futuro 
traerán réditos a la compañía. 
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Tabla  No. 21 
ACTIVOS FIJOS 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD VIDA 
UTIL 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
MAQUINARIA Y EQUIPO          
Tanques de Almacenamiento 2 10 358,00 716,00 
Bomba de Presión  1 10 410,00 410,00 
Filtro de Carbón 1 10 880,36 880,36 
Filtro de Arena 1 10 902,95 902,95 
Filtro Pulidor 1 10 891,00 891,00 
Luz Ultravioleta 1 10 1.176,26 1.176,26 
Ozonificador 1 10 886,81 886,81 
Máquina de lavado de garrafón 1 10 1.580,00 1.580,00 
Máquina para envasado 1 10 1.695,00 1.695,00 
Materiales de Instalación 1 10 200,00 200,00 
TOTAL       9.338,38 
VEHICULOS         
Vehículo 1 5 32.999,00 32.999,00 
TOTAL       32.999,00 
EQUIPO DE COMPUTACIÓN         
Computadoras 3 3 1.480,00 4.440,00 
Impresoras 2 3 489,60 979,20 
TOTAL       5.419,20 
EQUIPO DE OFICINA         
Teléfonos 3 5 139,00 417,00 
Calculadoras 2 5 25,00 50,00 
TOTAL       467,00 
MUEBLES Y ENSERES          
Escritorios 2 5 250,30 500,60 
Archivadores 2 5 198,02 396,04 
Sillas 6 5 85,05 510,30 
TOTAL       1.406,94 
TOTAL ACTIVO FIJO       49.630,52 
 
Fuente: Investigación Directa 
Elaboración: Autores 
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Activos Fijos Intangibles 
 
Son aquellos que se realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos, 
necesarios para el normal funcionamiento del negocio y que realicen sus actividades de una manera 
legal, con todos los permisos exigidos por la ley. 
En los gastos de constitución están considerados todos los permisos, inscripciones y registros 
necesarios para que la nueva empresa productora de botellones de agua purificada, pueda iniciar 
sus operaciones. En los gastos de puesta en marcha están considerados 1 día de trabajo del personal 
para recibir indicaciones generales, capacitación e inducción en lo que se refiere al proceso de 
purificacion en este caso por parte del  profesional asesor del proyecto.  
 
Tabla  No. 22 
INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES 
Gastos de Constitución de la Empresa $ 1.000,00 
Gastos de Puesta en Marcha $ 800,00  
TOTAL $ 1.800,00 
Fuente: Investigación Directa 
Elaboración: Autores 
 
5.1.2.  Capital de Trabajo 
 
El capital de trabajo son aquellos recursos que permiten que la empresa pueda iniciar sus 
actividades, entre lo que tenemos efectivo, insumos etc. 
Es una inversión complementaria que le permite a la empresa mantener determinado grado de 
liquidez, para alimentar en forma regular la actividad productiva y dentro del proceso de 
comercialización, financiar las ventas a crédito. 
El total de recursos estables que la empresa necesita invertir en forma permanente, para formar un 
conjunto de stocks que le permitan operar en forma ininterrumpida a la empresa  es: 
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Tabla No. 23 
CAPITAL DE TRABAJO 
  MENSUAL ANUAL 
Mano de Obra Directa 1.236,14 14.833,68 
Mano de Obra Indirecta 1.826,51 21.918,10 
Materia Prima  214,97 2.579,64 
Costos y Gastos Asociados a la Producción 7.417,34 89.008,02 
TOTAL 10.694,95 128.339,44 
Elaboración: Autores 
 
Una vez analizada la competencia se estima conveniente dar como máximo 1 mes como plazo de 
pago a nuestros clientes; por lo tanto, ese es el tiempo en el que nuestro dinero estará en manos de 
terceros por ventas a crédito. Además  hay que tener presente que debemos disponer de dinero para 
cubrir todos los costos y gastos de la empresa por lo menos de 1 mes, por estas razones se 
estableció que la rotación es mensual. 
 
         
   
  
 
 
            
 
                  
                             
        
 
 
                   
          
  
 
 
                            
 
El capital de trabajo que necesitamos para que el negocio inicie a operar antes de comenzar a 
recibir ingresos de efectivo es de: $ 10.694,95; con este dinero podremos cubrir la actividad de 
nuestro negocio durante 1 mes. 
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5.1.3.  Inversión total del proyecto 
 
La inversión total del proyecto es 62.125,47 dólares, en el siguiente cuadro podemos ver las 
necesidades de inversión total del proyecto. 
 
Tabla  No. 24 
INVERSIÓN TOTAL DEL PROYECTO 
Detalle  Valor 
Activos Fijos 51.430,52 
Capital de Trabajo 10.694,95 
Inversión Total 62.125,47 
Elaboración: Autores 
 
 
5.2.  FINANCIAMIENTO 
 
El financiamiento es determinar y analizar la suficiencia y oportunidad de las fuentes que servirán 
para cubrir las necesidades financieras de la empresa, tanto en el proceso de conformación de su 
infraestructura productiva (inversión en activos fijos), como en las que son propias de su operación 
productiva (inversión en capital de trabajo, costos y gastos). 
 
A continuación se detalla el uso de fondos y la estructura de financiamiento, en donde tenemos que 
el 67.81 % de la inversión inicial corresponde al aporte de capital de los socios con un valor de 
42.125,476dólares y el 32.19% restante es decir 20.000,00 dólares, se los financiará con un 
préstamo a la Corporación Financiera Nacional, financiando de esta manera el total de la inversión 
inicial 62.125,47 dólares. 
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Tabla  No. 25 
ORIGEN Y USO DE LOS RECURSOS 
 Inversión Usos de Fondos 
Estructura de Financiamiento 
Recursos Propios Crédito 
ACTIVOS FIJOS   67,81% 32,19% 
Activo Fijo Tangible 49.630,52     
Activo Fijo Intangible 1.800,00     
TOTAL ACTIVO FIJO 51.430,52     
        
        
CAPITAL DE TRABAJO 10.694,95     
        
INVERSIÓN INICIAL 62.125,47 42.125,47 20.000,00 
Elaboración: Autores 
 
-Fuentes de Financiamiento 
 
El financiamiento de la nueva empresa estará determinado por el  67.81 % de aporte de los socios 
que se interesen en la ejecución del proyecto y el  32.19 % restante de la inversión se obtendrá a 
través de un crédito en la Corporación Financiera Nacional (CFN) a una tasa de interés anual del 
6,5% a un plazo de 5 años. 
El capital se amortizará en cuotas  iguales más sus respectivos intereses, la cuota fija mensual que 
debe pagar la empresa es de 401,06 dólares.  
 
En el siguiente cuadro se muestra la amortización del crédito que será solicitado a la CFN. 
 
Tabla  No. 26 
Tabla de amortización de cuota fija 
Período Capital Interés Dividendo Saldo 
0       20.000,00 
1 3.512,69 1.300,00 4.812,69 16.487,31 
2 3.741,01 1.071,68 4.812,69 12.746,30 
3 3.984,18 828,51 4.812,69 8.762,11 
4 4.243,15 569,54 4.812,69 4.518,96 
5 4.518,96 293,73 4.812,69 0,00 
Fuente: CFN 
Elaboración: Autores 
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5.3.  PRESUPUESTO DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS 
 
5.3.1.  Presupuesto de Ingresos 
 
El presupuesto de ingresos se elabora tomando en cuenta los volúmenes de ventas estimados por el 
estudio de mercado para cada uno de los años considerados en el análisis ; refleja por lo general un  
paulatino incremento de los ingresos, en concordancia con el desarrollo de la demanda del 
producto. 
 
Los precios utilizados para estimar las ventas en volúmenes monetarios fueron definidos una vez 
que se calcularon  todos los costos de la empresa tomando como referencia, los precios de la 
competencia y el valor aceptado en la encuesta realizada en el estudio de mercado. 
 
La producción de botellones crecerá de acuerdo al crecimiento de la población de las cuatro 
parroquias del estudio que en este caso es del 1.59%, como se determinó en el estudio de mercado. 
 
Tabla  No. 27 
VENTAS DE BOTELLONES 
AÑO  No. BOTELLONES PRECIO POR 
BOTELLÓN  
INGRESO POR 
VENTAS 
2013 80.265,00 2,00 $ 160.530,00 
2014 81.542,00 2,10 $ 171.238,20 
2015-2017 82.838,00 2,20 $ 182.243,60 
Elaboración: Autores 
 
El valor  adoptado para la venta del botellón es inferior al  de mercado;  pero se lo tomará como un 
precio de introducción y diferenciación de marca. Este subirá cada año en 10 centavos, siendo este 
mínimo ya que nos mantenemos por debajo del precio de la competencia. 
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5.3.2.  Presupuesto de Costos y Gastos 
Para la elaboración del presupuesto se detallan primero los requerimientos de mano de obra directa 
e indirecta, materia prima e insumos que se utilizarán en el funcionamiento del proyecto. 
 
-Mano de Obra Directa e Indirecta 
La mano de obra directa constara de tres operarios polifuncionales (obreros) encargados de operar 
en forma correcta la maquinaria, ayudar al despacho del producto entre otras actividades. 
Como mano de obra indirecta la empresa contará con un gerente quien será el representante legal 
de la empresa , se dedicará a controlar los resultados, negociaciones del producto, y manejo 
financiero.  
Una secretaria que será encargada de facturar y dar soporte a la gerencia en lo que se requiera. 
Un chofer que será encargado de manejar el vehiculo de la empresa y la entrega del producto. 
 
Tabla  No. 28 
MANO DE OBRA REQUERIDA 
CARGO 
No Sueldo 
IESS 
12,15% 
13ro 14to 
Total 
Beneficio
s de Ley  
Total a 
Pagar 
Mensual 
Total a 
Pagar 
Anual 
OPERARIOS 3 320,00 38,88 26,67 26,50 276,14 1.236,14 14.833,68 
GERENTE 1 700,00 85,05 58,33 26,50 169,88 869,88 10.438,60 
SECRETARIA 1 350,00 42,53 29,17 26,50 98,19 448,19 5.378,30 
CHOFER 1 400,00 48,60 33,33 26,50 108,43 508,43 6.101,20 
                36.751,78 
Elaboración: Autores 
Para los siguientes años el valor de la mano de obra directa e indirecta se incrementará de acuerdo 
al porcentaje de incremento de la remuneración básica unificada. 
-Requerimiento de Materia Prima e Insumos 
 
 Materia Prima 
 
Es el recurso material o natural que se somete a transformación para obtener un producto terminado 
o elaborado. 
Como material directo tomamos en cuenta al agua potable que será la materia prima y se 
transformará para convertirla en un producto apto para el consumo humano. La materia prima es el 
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agua de la red municipal, a un promedio de 6.688 botellones mensuales que equivalen a 167.200 
litros, teniendo presente que por cada botellón se tendrá que utilizar 25 litros esto porque hay que 
tomar en cuenta imprevistos y además que se utilizara también para el lavado del garrafón; 
actualmente el costo por litro de agua potable es de 0.0012857 ctvs; el  costo mensual de agua es de 
$ 214.97 dólares. 
 
Para los siguientes años el cálculo se lo hace de  la misma manera teniendo presente que se 
incrementará la cantidad de botellones a producir,  es decir se necesitará más litros de agua. 
Tabla No. 29 
AÑOS  No. BOTELLONES CANTIDAD EN 
LITROS 
VALOR 
$ TOTAL MES $ TOTAL AÑO 
2013 6688 167.200 214,97 2.579,64 
2014 6795 169.875 218.41 2.620,92 
2015 - 2017 6903 172.575 221.88 2.662,56 
Fuente: Investigación Directa 
Elaboración: Autores 
 
 Insumos 
Para la producción de botellones se necesita además otros insumos y materiales, que se detallan a 
continuación.  
Tabla  No. 30 
INSUMOS 
Concepto Cantidad Valor/ Unidad Valor Anual Total 
Envases (Botellones) 14.000 2,96 41.440,00 
Tapas  80.500 0,04 3.220,00 
Capuchones 80.500 0,02 1.610,00 
Etiquetas 80.500 0,03 2.415,00 
Total USD 48.685,00 
Fuente: Investigación Directa 
Elaboración: Autores 
Existen también gastos asociados con la producción de botellones de agua que deben ser tomados 
en cuenta como se presenta en el siguiente cuadro: 
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Tabla  No. 31 
OTROS GASTOS 
Detalle Valor 2013 
PRODUCCIÓN 
Reparaciones y Mantenimiento 933,84 
Alquiler Local 1.500,00 
Servicios Básicos(Energía Eléctrica) 720,00 
Uniformes( 3 Operarios) 120,00 
Materiales y Útiles de Aseo 560,00 
VENTAS 
Transporte de Comercialización (Combustibles) 1.344,00 
Reparaciones y Mantenimiento 1.649,95 
Publicidad y Propaganda 800,00 
Seguros 91,47 
ADMINISTRACION 
Servicios Básicos 540,00 
Útiles de Oficina 300,00 
Reparaciones y Mantenimiento 162,58 
Alquiler Local 1.500,00 
Útiles de Aseo 180,00 
Internet  241,92 
Elaboración: Autores 
Mediante la información obtenida, se procede a determinar los costos y gastos para producir 
botellones de agua purificada en la presentación de 20 litros. 
 
En el siguiente cuadro se presenta en forma resumida los presupuestos de: Costos de Producción, 
Gastos de Venta, Gastos Administrativos, Gastos Financieros, Participaciones e Impuestos que 
manda la Ley. 
También se puede observar el costo  unitario  que conlleva la producción de botellones. 
 
Los datos obtenidos para la elaboración del presupuesto, son extraídos de los Anexos N° 3 al 10. 
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Tabla  No. 32 
Presupuesto de Costos de Producción 
Cuentas 
Año 2013 
Costos Fijos 
Costos 
Variables Costo Total 
MATERIA PRIMA   2.579,64 2.579,64 
MANO DE OBRA DIRECTA 14.833,68   14.833,68 
COSTOS DE FABRICACIÓN 4.207,68 49.405,00 53.612,68 
Envases   41.440,00 41.440,00 
Tapas   3.220,00 3.220,00 
Etiquetas   2.415,00 2.415,00 
Capuchones   1.610,00 1.610,00 
Reparaciones y Mantenimiento 933,84   933,84 
Seguridad Industrial(Uniformes) 120,00   120,00 
Alquiler Local 1.500,00   1.500,00 
Gastos de Servicios Básicos   720,00 720,00 
Depreciaciones 933,84   933,84 
Amortización de Gastos de Puesta en Marcha 160,00   160,00 
Materiales y Útiles de Aseo 560,00   560,00 
TOTAL COSTOS DE PRODUCCIÓN 19.041,36 51.984,64 71.026,00 
        
Presupuesto de Gastos de Ventas 
Cuentas 
Año 2013 
Costos Fijos 
Costos 
Variables Costo Total 
Sueldos y Salarios 6.101,20   6.101,20 
Publicidad y Propaganda   800,00 800,00 
Reparaciones y Mantenimiento 1.649,95   1.649,95 
Transporte de Comercialización(Combustible)   1.344,00 1.344,00 
Depreciaciones 6.599,80   6.599,80 
Seguros 91,47   91,47 
TOTAL GASTOS DE VENTAS 14.442,42 2.144,00 16.586,42 
        
Presupuesto de Gastos de Administración 
Cuentas 
Año 2013 
Costos Fijos 
Costos 
Variables Costo Total 
Sueldos y Salarios 15.816,90   15.816,90 
Alquiler Local 1.500,00   1.500,00 
Útiles de Oficina 300,00   300,00 
Reparaciones y Mantenimiento 162,58   162,58 
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Depreciaciones 2.181,19   2.181,19 
Gastos de Servicios Básicos 540,00   540,00 
Gastos de Internet Banda Ancha (CNT) 241,92   241,92 
Amortización Gastos de Constitución 200,00   200,00 
Útiles de Aseo 180,00   180,00 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 21.122,59 0,00 21.122,59 
        
Presupuesto de Gastos Financieros 
Cuentas 
Año 2013 
Costos Fijos 
Costos 
Variables Costo Total 
Intereses  1.300,00   1.300,00 
        
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 1.300,00 0,00 1.300,00 
        
TOTAL COSTOS Y GASTOS ANTES DE IMP. Y 
PART. 55.906,37 54.128,64 110.035,01 
        
15 % Participación Trabajadores   7.574,25 7.574,25 
25 % Impuesto a la Renta   10.730,19 10.730,19 
        
COSTOS Y GASTOS TOTALES  USD 55.906,37 72.433,07 128.339,44 
        
VOLUMEN DE PRODUCCIÓN (Botellones) 80.265,00 80.265,00 80.265,00 
COSTO UNITARIO 0,70 0,90 1,60 
        
Elaboración: Autores 
 
5.4.  PUNTO DE NIVELACIÓN 
 
El análisis del punto de nivelación se realiza con el objeto de conocer el volumen físico de 
producción, el monto de ventas o el porcentaje de la capacidad instalada requerida para que los 
costos totales se igualen a los ingresos y por lo tanto la empresa no tenga ni utilidades ni perdidas.
28
 
En Volúmenes Físicos (Cantidad de Equilibrio) 
 
   
 
     
 
 
                                                             
28
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El punto de nivelación en volúmenes físicos (Qe) es igual al costo fijo (F) dividido para la resta 
entre el precio y el costo variable unitario.  La planta embotelladora llega a su punto de equilibrio 
cuando produzca 50.824 botellones, en donde sus ingresos serán iguales a sus costos y gastos. 
 
En Términos Monetarios (Ingreso de Equilibrio) 
 
   
 
  
   
 
 
 
   
         
  
    
    
 
 
              
 
           
 
El resultado nos indica  que cuando la planta embotelladora obtenga ingresos de 101.648 usd por la 
venta de botellones de 20 litros,  llegará a su punto de equilibrio donde sus ingresos son iguales a 
sus costos y gastos. 
 
En Términos Relativos (Porcentaje de la Capacidad Instalada) 
   
 
  (     )
 
 
  
   
         
        (           )
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El porcentaje de la capacidad instalada requerida para que los costos totales se igualen a los 
ingresos será del 52.94% en nuestra empresa. 
Gráfico No. 25 
 Punto de Nivelación 
 
 
 
El punto de equilibrio para el año 2013, lo tenemos al vender 50.824 botellones  por los cuales se 
recibirán 101.648 dólares es decir, en este punto de nivelación la empresa no tiene ni pérdidas ni 
ganancias. 
Si tomamos en cuenta la capacidad instalada (96.000 botellones) el porcentaje de la capacidad 
utilizada en el punto de nivelación será el 52.94%.  
 
Los cálculos del punto de nivelación fueron obtenidos a través de los datos proporcionados por el 
presupuesto de ingresos y el presupuesto de costos y gastos. 
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5.5.  ESTADO DE RESULTADOS 
 
El Estado de Resultados, también llamado Estado de Pérdidas y Ganancias, es el documento que 
resume los ingresos y los gastos de la empresa, es decir los resultados de las operaciones 
provenientes del uso de los recursos a lo largo de un periodo contable. 
 
Tabla  No. 33 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
  Detalle Año 2013 Año 2014 Año 2015 -2017 
(=) Ventas 160.530,00 171.238,20 182.243,60 
(-) Costo de Producción 71.026,00 74.503,06 78.184,66 
(=) Utilidad Bruta en Ventas 89.504,00 96.735,14 104.058,94 
(-) Gasto de Ventas 16.586,42 17.290,95 18.051,11 
(=) Utilidad Neta en Ventas 72.917,58 79.444,19 86.007,83 
(-) Gastos Administrativos 21.122,59 22.663,09 24.336,38 
(=) Utilidad en Operación 51.794,99 56.781,10 61.671,45 
(-) Gastos Financieros 1.300,00 1.071,68 828,51 
(=) Utilidad antes de Impuestos y Participación 50.494,99 55.709,42 60.842,94 
(-) 15% Participación 7.574,25 8.356,41 9.126,44 
(=) Utilidad antes de Impuestos  42.920,74 47.353,01 51.716,50 
(-) 25% Impuestos 10.730,19 11.838,25 12.929,12 
(=) UTILIDAD NETA  32.190,56 35.514,76 38.787,37 
Elaboración: Autores 
 
5.6.   FLUJO DE CAJA 
El objetivo del flujo de caja es el mostrar todos los movimientos de efectivo que tiene una empresa, 
con el fin de ser uno de los puntos centrales del análisis financiero del proyecto. 
El flujo de caja esta proyectado para un periodo de 5 años, esta herramienta nos permite conocer 
estimaciones futuras de los ingresos y egresos del proyecto. 
La información básica para realizar esta proyección esta contenida en el cálculo de las inversiones, 
las cifras de ingresos se obtuvieron del cuadro de las ventas y los valores de los egresos del 
presupuesto de costos y gastos. 
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Tabla  No. 34 
FLUJO DE CAJA 
CUENTA 0 1 2 3 4 5 
A. INGRESOS 
OPERACIONALES             
Ventas   160.530,00 171.238,20 182.243,60 182.243,60 182.243,60 
B. EGRESOS 
OPERACIONALES             
Costos de Producción   71.026,00 74.503,06 78.184,66 78.184,66 78.184,66 
Gastos de Venta   16.586,42 17.290,95 18.051,11 18.051,11 18.051,11 
Gastos de Administración   21.122,59 22.663,09 24.336,38 24.336,38 24.336,38 
TOTAL EGRESOS 
OPERACIONALES   108.735,01 114.457,10 120.572,15 120.572,15 120.572,15 
C. FLUJO OPERACIONAL 
(A-B)   51.794,99 56.781,10 61.671,45 61.671,45 61.671,45 
D. INGRESOS NO 
OPERACIONALES             
Préstamo 20.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Capital 31.430,52 10.694,95 0,00 0,00 0,00 0,00 
TOTAL INGRESOS NO 
OPERACIONALES 51.430,52 10.694,95 0,00 0,00 0,00 0,00 
E. EGRESOS NO 
OPERACIONALES             
Gastos Financieros   1.300,00 1.071,68 828,51 828,51 828,51 
15% Participación a trabajadores   7.574,25 8.356,41 9.126,44 9.126,44 9.126,44 
25% Impuesto a la renta   10.730,19 11.838,25 12.929,12 12.929,12 12.929,12 
Activos Fijos Tangibles 49.630,52 0,00 0,00 0,00     
Activos Fijos Intangibles 1.800,00 0,00 0,00 0,00     
Capital de Trabajo   10.694,95 0,00 0,00 0,00 0,00 
              
TOTAL EGRESOS NO 
OPERACIONALES 51.430,52 30.299,39 21.266,34 22.884,07 22.884,07 22.884,07 
F. FLUJO NO 
OPERACIONAL (D-E) 0,00 -19.604,43 -21.266,34 -22.884,07 -22.884,07 -22.884,07 
 (+)Depreciación   9.714,83 9.714,83 9.714,83 9.714,83 9.714,83 
(+) Amortización   360 360 360 360 360 
G. FLUJO NETO 
GENERADO 0,00 42.265,39 45.589,59 48.862,20 48.862,20 48.862,20 
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 0,00 42.265,39 87.854,97 136.717,18 185.579,38 
I. SALDO FINAL DE CAJA 
(G+H) 0,00 42.265,39 87.854,97 136.717,18 185.579,38 234.441,58 
Elaboración: Autores 
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5.7.  VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
 
El valor actual neto es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado 
número de flujos, originados por una inversión. El VAN consiste en calcular el valor actual de los 
ingresos menos los egresos a una tasa pertinente. 
 
La fórmula que se utiliza para el cálculo del  VAN es: 
 
 
     (
 
   
)
 
 
Tabla  No. 35 
Años Ingresos 
Inversión 
(AF+CT) 
Egresos 
Inversión+ 
Egresos 
FLUJO 
NETO 
FLUJO 
ACTUALIZADO 
(15%) 
0   51.431   51.431 -51.431 -51.431 
1 160.530 10.695 128.339 139.034 21.496 18.692 
2 171.238   135.723 135.723 35.515 26.854 
3 182.244   143.456 143.456 38.787 25.503 
4 182.244   143.456 143.456 38.787 22.177 
5 *186.913   143.456 143.456 43.457 21.606 
     
VAN 63.401 
Elaboración: Autores 
* Incluye el valor residual. 
 
El VAN calculado es positivo por lo tanto, nos indica que la inversión es muy atractiva, debido a 
que genera mayores beneficios que los que se obtendría invirtiendo los recursos involucrados a una 
tasa de descuento.  
La tasa de descuento adoptada fue del 15%, se utiliza este valor debido a que es el costo de 
oportunidad del inversionista; para el cálculo de esta tasa se consideran la tasa pasiva, la inflación, 
y un porcentaje como incentivo a la inversión. Esta tasa del 15% significa lo mínimo de 
rendimiento que los inversionistas esperan con el fin de cubrir sus  expectativas.  
Se obtuvo como resultado un VAN positivo de $ 63.401 lo que significa que el proyecto es 
rentable, ya que el VAN es mayor a cero con  la inversión a realizar así también que la rentabilidad 
del proyecto obtenida es mayor que el costo de oportunidad del dinero (15 %) del inversionista. 
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5.8.  TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
 
La Tasa Interna de Retorno, corresponde a la tasa de interés generada por los capitales que 
permanecen invertidos en el proyecto y puede considerarse como la tasa que origina un valor 
presente neto igual a cero, en cuyo caso representa la tasa que iguala los valores presentes de los 
flujos netos de ingresos y egresos. 
Este es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. La toma 
de la decisión del proyecto se realiza en base a que el TIR debe ser mayor a nuestro costo de 
oportunidad. 
 
Tabla No. 36 
Años Ingresos 
Inversión 
(AF+CT) 
Egresos 
Inversión+ 
Egresos 
FLUJO 
NETO 
VAN TM 
(54,051%) 
VAN tm 
(54,041%) 
0   51.431   51.431 -51.431 -51.430,52 -51.430,52 
1 160.530 10.695 128.339 139.034 21.496 13.953,56 13.954,47 
2 171.238   135.723 135.723 35.515 14.965,11 14.967,05 
3 182.244   143.456 143.456 38.787 10.609,55 10.611,61 
4 182.244   143.456 143.456 38.787 6.887,03 6.888,82 
5 *186.913   143.456 143.456 43.457 5.008,79 5.010,42 
      
-6,48 1,85 
Elaboración: Autores 
* Incluye el valor residual. 
 
La fórmula que se utiliza para el cálculo de la TIR  es: 
 
            (               )  
   (  )
   (  )     (  )
 
      % 
 
La tasa interna de retorno financiera nos indica que: 
-La tasa de rentabilidad generada por el proyecto es de 54%, la misma que es mucho más alta que 
el costo de oportunidad del dinero que es  15 %. 
 
-Al ser el proyecto financiado en parte con préstamo, la TIR nos indica que la tasa de interés  con  
la cual se adquirió el préstamo es aceptable por cuanto es menor que la TIR del proyecto.  
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- La tasa interna de retorno es de 54 % que es el porcentaje de interés al que recuperamos el valor 
total de la inversión. 
 
Para complementar este indicador se realizó un análisis de sensibilidad el cual ratifica la viabilidad  
del proyecto (ver anexo 12). 
 
5.9.  PERIODO DE RECUPERACIÓN 
El objetivo es saber en cuanto tiempo se va a recuperar la inversión del proyecto. Este método de la 
evaluación de proyectos indica el plazo en que la inversión original se recupere. El principio en el 
que se basa este método es que en cuanto más corto sea el plazo de recuperación y mayor la 
duración del proyecto mayor será el beneficio que se obtenga. 
 
Tabla  No. 37 
PERIODO DE RECUPERACIÓN  FLUJO NETO RECUPERACIÓN 
0 
-51.431 -51.431 
1 21.496 -29.935 
2 35.515 5.580 
3 38.787 44.367 
4 38.787 83.155 
5 43.457 126.611 
Elaboración: Autores 
 
El periodo de recuperación del proyecto será de aproximadamente 1 año con 10 meses. 
 
5.10.  ANÁLISIS DE RELACIÓN BENEFICIO -COSTO  
 
El beneficio costo es una lógica o razonamiento basado en el principio de obtener los mayores y 
mejores resultados al menor esfuerzo invertido, tanto por eficiencia técnica como por motivación 
humana. Se supone que aquellos proyectos o propuestas donde los beneficios superan el costo son 
exitosos. 
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Este coeficiente obedece al criterio general de medir la bondad de un proyecto a través de 
relacionar sus beneficios y sus costos. 
 
La fórmula que se utiliza para el cálculo de la Relación Beneficio – Costo  es: 
 
     
   
   
 
 
 
Tabla  No. 38 
COEFICIENTE  BENEFICIO - COSTO  
CONCEPTO  VALOR 
TOTAL INGRESOS  586.027,17 
TOTAL EGRESOS 461.895,40 
COSTO BENEFICIO ECONOMICO  1,27 
Elaboración: Autores 
 
Siendo la Relación Beneficio-Costo mayor que uno, nos indica que el proyecto es rentable pues 
genera una tasa mayor que la del costo de  oportunidad, esto nos quiere decir que por cada dólar de 
gasto, se genera 1.27 dólares de ingresos. 
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CAPÍTULO 6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
6.1. CONCLUSIONES  
 
 El proyecto es viable conforme se demostró mediante los estudios de mercado, técnico y 
financiero, siendo el sector del agua embotellada el de mayor crecimiento en la industria de 
bebidas, por lo que es factible el rápido desarrollo y la distribución del producto. La 
empresa de producción y venta de botellones, se ubicará en el norte de la ciudad de Quito 
en el sector del Condado. 
 
 
 Se determinó que la capacidad  instalada de producción será de  8.000 botellones 
mensuales; es decir  la producción anual total podrá ser de 96.000 botellones, cubriendo  
inicialmente el 7% de la demanda potencial en las 4 parroquias objetos del estudio, es decir  
80.265 botellones en el año 2013, que representa el 84% de la capacidad utilizada. 
 
 Se constituye el proyecto como empresa en Compañía  Limitada con el nombre de 
“Empresa productora de agua en botellones PUREZA Cía. Ltda.”, brindando al cliente un 
producto que cubra las expectativas de calidad y servicio, así también con  precios 
accesibles, generando con ello márgenes de utilidad  aceptables para los socios durante la 
vida útil del proyecto. 
 
 La estrategia de marketing  que  se diseñará  para poder ingresar al  mercado tan competitivo 
y de consumo masivo como el de las aguas embotelladas, está basado fundamentalmente  
en el precio de venta que es inferior al de la competencia, siendo este un elemento que 
generará interés entre los consumidores del producto. 
 
 Luego de haber realizado el análisis F.O.D.A.  se llegó a la conclusión de que el proyecto 
presenta mayores  fortalezas y oportunidades que debilidades y amenazas, es decir tiene  
mayores aspectos positivos que  negativos, además la variable endógena es superior a la 
exógena, esto significa que  las decisiones para el desarrollo  del proyecto dependerán de 
los miembros de la propia empresa.  
 
 La inversión inicial del proyecto está constituida por los activos fijos y el capital de trabajo, 
dicha inversión inicial está financiada en un 32.19 % con crédito bancario y el restante 
67.81% por capital propio. 
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 El VAN del proyecto es de $  63.401,00 lo que significa que el proyecto es factiblemente 
económicamente; la TIR es del  54.00 %, la cual es mayor a la tasa de descuento mínima, 
por lo que el proyecto genera rentabilidad para el inversionista. El periodo de recuperación 
del proyecto será de aproximadamente 1 año con 10 meses. La Relación Beneficio / Costo 
es de 1,27; lo que significa que por cada dólar de gasto, se genera 1,27 dólares de 
ingresos. 
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6.2.  RECOMENDACIONES 
 
 Luego de haber analizado y determinado la viabilidad de mercado, técnica y financiera del 
presente estudio, para la producción y venta de botellones de agua purificada que tiene 
como mercado objetivo  las 4 parroquias del norte de la ciudad de Quito, se recomienda la 
realización del proyecto con la finalidad de cubrir la demanda potencial existente y obtener 
utilidades, además por  ser muy atractivo financieramente para el inversionista, ya que los 
criterios de evaluación  presentan valores que hacen viable al mismo. 
 
 Realizar capacitación constante a los empleados especialmente en el trato con el cliente 
para establecer relaciones duraderas con los mismos ya que el consumo del producto es 
periódico y al perder un cliente se pierde posteriormente las ventas del comprador del 
producto. 
 
 Se recomienda asegurar la fidelidad y preferencia del consumidor mediante estrategias de 
publicidad como promociones, descuentos, regalos, eventos gratuitos, entre otros; ya que  
el consumidor ecuatoriano valora significativamente a aquellas empresas que ofrecen un 
beneficio extra a la hora de adquirir un producto. 
 
 Establecer alianzas estratégicas con instituciones educativas, empresas públicas y privadas 
del sector para ampliar el área de entrega del producto, llegando con  esto a ser una 
empresa competitiva, líder en el mercado de agua embotellada. 
 
 Se recomienda mantener una política de control y aseguramiento de la calidad en cada uno 
de los procesos técnicos, para obtener la acreditación de organismos especiales de control 
como es el Organismo de Acreditación Ecuatoriano; generando con esto confianza en las 
autoridades locales, mercados y la sociedad en general. 
 
 Realizar estudios periódicos de las necesidades y satisfacción al cliente para poder mejorar 
en las áreas que tengan inconvenientes y mantener el servicio en las que sean eficientes y 
en un mediano plazo establecer proyectos de expansión para cubrir un mayor sector de 
reparto implementando nuevas plantas de purificación y así tener más rutas de 
comercialización. 
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 Se recomienda  que se considere en un futuro la diversificación del producto, en lo que se 
refiere a los tamaños de su presentación, es decir se debe procurar invertir en estudios de 
sub productos, puesto que esto podría atraer a nuevos consumidores.  
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Anexo No. 1 
ENCUESTA 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
ENCUESTA SOBRE PREFERENCIAS DE CONSUMO DE AGUA PURIFICADA EN 
BOTELLONES EN EL SECTOR NORTE DE QUITO.  
 
1.- ¿Consume agua purificada en botellón? 
Si_________ NO__________  
(Si la respuesta es No pase a la pregunta 5.) 
2.- ¿Cuál es la cantidad de botellones de agua que consume a la semana  su familia? 
_______________________________________ 
 
3.- ¿Qué marca de botellón de agua purificada compra? 
________________________________________ 
4.- ¿Cual es la razón por la que compra botellones de agua purificada? 
Precio_____ Calidad_____ Puntualidad en la entrega______ Diseño del envase_____ Otra______ 
(Cualquiera que sea su respuesta. Siga a la pregunta 6) 
 
5.- ¿Desearía consumir agua purificada en botellón? 
Si________ No_______ 
(Si la respuesta es No. Fin de la encuesta) 
 
6.- ¿Cuán importante considera el consumo de agua purificada? 
Muy importante______ Importante____ Regular___ Poco Importante __________ 
Indiferente_____________ 
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7.-  Al elegir una marca de botellón de agua cuales son los factores más importantes para 
escoger dicha marca: 
Calidad____ Conocer el proceso de purificación____ Rapidez y servicio___ Marca_____ Diseño y 
etiqueta____ Otro_____  
 
8.- ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por un botellón de agua purificada, si este es 
entregado en su domicilio? 
PRECIO $ 
MARQUE 
CON UNA 
“X” 
2.0   
2.25   
2.5   
2.75   
3.0   
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ANÁLISIS DE LA ENCUESTA 
1.- ¿Consume agua purificada en botellón? 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
En la encuesta se pudo identificar que el 37% de los encuestados consumen  botellones de agua 
purificada este resultado nos indica que del total de familias  22.275 tienen acceso a botellones de 
agua. 
Como podemos observar sólo el 37% de los encuestados consume botellones de agua, dando 
cabida a un 63% de  mercado libre donde se podría vender el producto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
63% 
37% 
CONSUMO DE AGUA PURIFICADA EN 
BOTELLON 
no consume
consume
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2.- ¿Cuál es la cantidad de botellones de agua que consume a la semana  su familia? 
 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
 
De los encuestados se pudo obtener la información que la mayoría compra 1 botellón a la semana 
(59%), por lo que se puede decir que en promedio el consumo mensual en las familias es de 4 
botellones. 
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3.- ¿Qué marca de botellón de agua purificada compra? 
 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
Un 23% los encuestados prefieren Tesalia, agua mineral y líder de la industria, seguido de un 20% 
está la empresa Pure Water la cual es agua purificada no mineral, es una empresa con distribución a 
nivel nacional y con un 15% esta All Natural y Botellón Express. Otras marcas tienen un 10% entre 
141 encuestados que consumen agua de botellón. Entre otras marcas están varias como por 
ejemplo: Agua Luz, San Felipe, Hidro2,  algunas personas no recordaban la marca del agua que 
compran, esto pasa porque la persona más que la marca, prefiere comprar al distribuidor. 
Esta pregunta es importante para establecer la competencia y sus niveles de preferencia. Así 
podemos establecer estrategias para poder concentrarnos en la competencia.  
Pero son dos marcas con porcentaje grande que serán las principales competencias, y es en las 
cuales se debe concentrar para analizarlas: Tesalia, Pure Water. 
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4.- ¿Cuál es la razón por la que compra botellones de agua purificada? 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
De la encuesta se obtiene que el precio es la principal razón del porqué los encuestados prefieren 
comprar la marca que eligieron o elegirían, 38% es decir 54 familias. La puntualidad tiene también 
un alto porcentaje (30%) que equivale a 42 familias. En otras razones no establecidas; 22 familias 
(16%) están por ejemplo, la salud, o que los consumidores son amigos del distribuidor, entre otras. 
A este le sigue calidad del agua; 17 familias (12%).  En último lugar (4%) es decir 6 familias 
eligieron el diseño del envase. La presente pregunta sirve para establecer estrategias y conocer las 
razones de preferencia de los consumidores, La estrategia del proyecto va en concordancia con las 
preferencias de los posibles consumidores que es el Precio, y mejorar el servicio es decir la 
Puntualidad.  
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5.- ¿Desearía consumir agua purificada en botellón? 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
De los entrevistados que no consumen agua purificada en botellón tenemos que el 62% si desearía 
consumir este producto teniendo un nicho importante en este mercado. Además este porcentaje 
representa el 39.06% de la población total de las cuatro parroquias objetivo del estudio.  
6.- ¿Cuán importante considera el consumo de agua purificada? 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
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En la encuesta podemos observar que 160  familias es decir  el 55% de los encuestados considera 
que el consumo de agua purificada es muy importante, además para 87 familias (30%) el consumo 
de agua es importante, lo que nos dice que para el 85% de los encuestados  que viven en estos 
sectores de la ciudad de Quito considera que es una necesidad básica consumir agua purificada en 
botellón. 
7.-  Al elegir una marca de botellón de agua cuales son los factores más importantes para 
escoger dicha marca.  
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
 
El factor más importante que se considera para escoger una marca, para 116 familias (40%) es la 
calidad, en segundo para 87 familias (30%) está la rapidez y el servicio y para 44 familias (15%) 
está el conocer el proceso de purificación, es decir estos tres factores que son el 85 % de las 
preferencias representa lo más importante para los consumidores, al momento de escoger una 
marca de botellón de agua. 
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8.- ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar por un botellón de agua purificada, si este es 
entregado en su domicilio? 
 
 
Fuente: Investigación directa.                                                                                          
Elaboración: Autores. 
 
Luego de realizar la encuesta el precio más aceptado para 186 familias es de 2.00 dólares; es decir 
este valor tiene un 64 % de aceptación. De esta manera nuestro proyecto adoptara este precio que 
en comparación con el de la competencia es menor. 
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 Anexo No.  2 
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Anexo No. 3 
OTROS GASTOS 
Detalle Valor 2013 Valor 2014 Valor 2015-2017 
PRODUCCIÓN 
Reparaciones y Mantenimiento 933,84 971,19 1.010,04 
Alquiler Local 1.500,00 1.560,00 1.622,40 
Servicios Básicos(Energía Eléctrica) 720,00 748,80 778,75 
Uniformes( 3 Operarios) 120,00 124,80 129,79 
Materiales y Útiles de Aseo 560,00 582,40 605,70 
VENTAS 
Transporte de Comercialización 
(Combustibles) 1.344,00 1.397,76 1.453,67 
Reparaciones y Mantenimiento 1.649,95 1.715,95 1.784,59 
Publicidad y Propaganda 800,00 832,00 865,28 
Seguros 91,47 95,13 98,93 
ADMINISTRACION 
Servicios Básicos 540,00 561,60 584,06 
Útiles de Oficina 300,00 312,00 324,48 
Reparaciones y Mantenimiento 162,58 169,08 175,85 
Alquiler Local 1.500,00 1.560,00 1.622,40 
Útiles de Aseo 180,00 187,20 194,69 
Internet  241,92 251,60 261,66 
 
Anexo No. 4 
DEPRECIACIÓN DE MAQUINARIA  Y EQUIPO 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS 
DEP. ANUAL DEP. ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 9.338,38     9.338,38 
1   933,84 933,84 8.404,54 
2   933,84 1.867,68 7.470,70 
3   933,84 2.801,51 6.536,87 
4   933,84 3.735,35 5.603,03 
5   933,84 4.669,19 4.669,19 
6   933,84 5.603,03 3.735,35 
7   933,84 6.536,87 2.801,51 
8   933,84 7.470,70 1.867,68 
9   933,84 8.404,54 933,84 
10   933,84 9.338,38 0,00 
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Anexo No. 5 
TABLA DE DEPRECIACIÓN DE VEHÍCULOS 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS DEP. ANUAL 
DEP. 
ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 32.999,00     32.999,00 
1   6.599,80 6.599,80 26.399,20 
2   6.599,80 13.199,60 19.799,40 
3   6.599,80 19.799,40 13.199,60 
4   6.599,80 26.399,20 6.599,80 
5   6.599,80 32.999,00 0,00 
 
Anexo No. 6 
DEPRECIACIÓN DE EQUIPO DE COMPUTACIÓN 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS 
DEP. ANUAL DEP. ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 5419,20     5419,20 
1   1806,40 1806,40 3612,80 
2   1806,40 3612,80 1806,40 
3   1806,40 5419,20 0 
 
Anexo No. 7 
DEPRECIACIÓN DE EQUIPO DE OFICINA 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS DEP. ANUAL DEP. ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 467,00     467,00 
1   93,40 93,40 373,60 
2   93,40 186,80 280,20 
3   93,40 280,20 186,80 
4   93,40 373,60 93,40 
5   93,40 467,00 0,00 
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Anexo No. 8 
 DEPRECIACIÓN DE MUEBLES Y ENSERES 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS 
DEP. ANUAL DEP. ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0,00 1.406,94     1.406,94 
1,00   281,39 281,39 1.125,55 
2,00   281,39 562,78 844,16 
3,00   281,39 844,16 562,78 
4,00   281,39 1.125,55 281,39 
5,00   281,39 1.406,94 0,00 
 
Anexo No. 9 
AMORTIZACION DE GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS 
DEP. ANUAL DEP. ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 800,00     800,00 
1   160,00 160,00 640,00 
2   160,00 320,00 480,00 
3   160,00 480,00 320,00 
4   160,00 640,00 160,00 
5   160,00 800,00 0,00 
 
Anexo No. 10 
AMORTIZACION DE GASTOS DE CONSTITUCION 
AÑO 
VALOR EN 
LIBROS 
DEP. ANUAL 
DEP. 
ACUMULADA 
VALOR 
ACTUAL 
0 1000     1000 
1   200 200 800 
2   200 400 600 
3   200 600 400 
4   200 800 200 
5   200 1000 0 
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Anexo No. 11 
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Anexo No. 12 
ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
El análisis de sensibilidad es un término financiero, muy utilizado en el mundo de la empresa a la 
hora de tomar decisiones de inversión, para poder determinar qué tan sensible es el proyecto al 
momento de cambios en alguna variable (la inversión inicial, la duración, los ingresos, la tasa de 
crecimiento de los ingresos, los costos, etc.). 
Para el análisis de sensibilidad se planteó 3 escenarios: 
1.- Disminución de los ingresos en un 5%. 
2.-  Incremento de los egresos en un 5%. 
3.- Combinación del escenario 1 y 2. 
 
ESCENARIO No. 1 
Años Ingresos 
Inversión 
(AF+CT) 
Egresos 
Inversión+ 
Egresos 
FLUJO 
NETO 
VAN TM 
(37%) 
VAN tm 
(36,5%) 
0   51.431   51.431 -51.431 -51.430,52 -51.430,52 
1 152.504 10.695 128.339 139.034 13.469 9.831,46 9.867,47 
2 162.676   135.723 135.723 26.953 14.360,30 14.465,70 
3 173.131   143.456 143.456 29.675 11.540,69 11.667,98 
4 173.131   143.456 143.456 29.675 8.423,86 8.547,97 
5 177.567   143.456 143.456 34.111 7.067,90 7.198,30 
      
-206,30 316,90 
Elaboración: Autores 
 
Una vez planteado este escenario, obtenemos una TIR de 37% lo que nos indica que si en el 
supuesto caso nuestros ingresos disminuyan un  5%,  seguimos teniendo  una rentabilidad  mayor al 
costo de oportunidad del inversionista (15%) y nuestro proyecto sigue siendo muy atractivo. 
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ESCENARIO No. 2 
Años Ingresos 
Inversión 
(AF+CT) 
Egresos 
Inversión+ 
Egresos 
FLUJO 
NETO 
VAN TM 
(40,5%) 
VAN tm 
(40%) 
0   51.431   51.431 -51.431 -51.430,52 -51.430,52 
1 160.530 10.695 134.756 145.451 15.079 10.732,12 10.770,45 
2 171.238   142.510 142.510 28.729 14.553,30 14.657,44 
3 182.244   150.629 150.629 31.615 11.398,77 11.521,34 
4 182.244   150.629 150.629 31.615 8.113,01 8.229,53 
5 186.913   150.629 150.629 36.284 6.627,21 6.746,40 
      
-6,11 494,64 
Elaboración: Autores 
En el escenario  número 2 el resultado nos indica que, la TIR sigue siendo superior al costo de 
oportunidad del inversionista (15%) y además que la rentabilidad del proyecto es muy aceptable ya 
que esta sería del 40%, por lo que el proyecto es atractivo para el inversionista. 
 
ESCENARIO No. 3 
Años Ingresos 
Inversión 
(AF+CT) 
Egresos 
Inversión+ 
Egresos 
FLUJO 
NETO 
VAN TM 
(22,5%) 
VAN tm 
(22%) 
0   51.431   51.431 -51.431 -51.430,52 -51.430,52 
1 152.504 10.695 134.756 145.451 7.052 5.756,84 5.780,43 
2 162.676   142.510 142.510 20.167 13.438,85 13.549,23 
3 173.131   150.629 150.629 22.502 12.241,09 12.392,22 
4 173.131   150.629 150.629 22.502 9.992,73 10.157,55 
5 177.567   150.629 150.629 26.938 9.765,32 9.967,08 
      
-235,68 416,00 
Elaboración: Autores 
El tercer escenario en el cual disminuimos los ingresos en un 5% y aumentamos los costos en un 
5% nos da como resultado que el proyecto tendría una rentabilidad del 22%, por lo que las 
atracciones para el inversionista son muy aceptables ya que su costo de oportunidad es menor a la 
rentabilidad que obtuviese en este proyecto. Es decir una vez  realizado este análisis se puede ver 
que aunque las condiciones  fueran muy desfavorables como se planteó  el proyecto es viable y las 
condiciones desfavorables pueden ser superadas.  
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